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MOTTO 
 
 
 
 
 
“Maka sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. 
Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Maka apabila 
engkau telah selesai (dari sesuatu urusan), tetaplah bekerja keras 
(untuk urusan yang lain). Dan hanya kepada Tuhanmulah engkau 
berharap. (QS. Al-Insyirah,6-8)”  
 
 
“Hidup itu harus terus melangkah maju, jika tidak maka Anda akan 
tetap berada ditempat. Dan modal untuk melangkah maju adalah 
ilmu.” 
 
 
“Pendidikan merupakan senjata yang paling mematikan di dunia, 
karena dengan Pendidikan mampu mengubah dunia” 
– Nelson Mandela 
 
 
“Jalani hidup ini dengan Ikhlas, Sabar dan Syukur. Maka hati akan 
merasakan bahwa apa yang telah ditaqdirkan Allah untuk diri kita 
adalah yang terbaik untuk kita.” - Fadhilah Uli Nuha 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang  
Persaingan dalam industri jasa gadai yang cukup banyak dan mudah 
ditemui oleh para nasabah dan berpotensi mempengaruhi penjualan produk 
perusahaan dalam suatu industri. Suatu perusahaan dituntut untuk selalu 
memberikan layanan dan produk terbaik dan termudah yang dibutuhkan 
nasabah agar perusahaan bisa tetap bertahan di pangsa pasar dalam industri 
gadai. Pegadaian Syariah hadir memberikan produk gadai yang dibutuhkan 
masyarakat atau nasabah dengan hukum syariah yang beda dengan Pegadaian 
Konvensional.  
Perum Pegadaian mengeluarkan produk Pegadaian Konvensional dan juga 
Pegadaian Syariah. Pegadaian Syariah di kenal masyarakat sebagai tempat 
untuk bertransaksi Gadai. Gadai atau Rahn adalah salah satu produk yang 
dimiliki oleh PT. Pegadaian Syariah. Dalam pengoperasiannya PT. Pegadaian 
Syariah menggunakan metode Fee Based Income (FBI) atau dengan bagi hasil 
yang dikenal dalam islam adalah mudharabah (Mohammad, 2010: 276).  
Dengan PT. Pegadaian Syariah, masyarakat bisa mendapatkan pinjaman uang 
atas harta yang telah ditetapkan kepada PT. Pegadaian Syariah dengan mudah 
tanpa adanya bunga dan riba. Nasabah hanya membayar biaya administrasi 
yang nominalnya sangat terjangkau.  
 Survei penulis pada Ibu Supriyati (08/01/2018) pada Unit Pegadaian 
Syariah Pasar Kliwon ditemukan bahwa seharusnya tahun ke tahun 
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mengalami peningkatan, tetapi pada fenomena dilapangan terjadi penurunan 
jumlah anggota produk gadai (rahn) pada tahun 2017. Hal ini dibuktikan 
dengan melihat jumlah anggota produk gadai (rahn) pada dua tahun terakhir, 
terlihat bahwa produk gadai (rahn) mengalami peningkatan dan penurunan. 
Data tersebut dapat dilihat dalam tabel berikut ini :  
Tabel 1.1  
Realisasi Pertumbuhan Dan Pencapaian Target Jumlah Nasabah UPS Pasar 
Kliwon  
Transaksi Tahun 2016 – Tahun 2017 
Produk 2016 2017 
Gadai (Rahn) 5491 4921 
 
Sumber Data : Perum Pegadaian, Laporan Tahunan 2016-2017  
Kesimpulan dari tabel diatas adalah jumlah nasabah pada akhir tahun 2017 
mengalami penurunan? Mungkin itu bisa terjadi karena adanya beberapa 
faktor seperti kurangnya promosi yang dilakukan oleh pihak Pegadaian 
Syariah, kemudian lokasi dan juga prosedur pencairan pinjaman yang 
dilaksanakan. Dengan demikian hal ini tentu saja minat nasabah sangat 
penting untuk dipelajari karena nasabah Unit  Pegadaian Syariah Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru mengalami penurunan drastis pada tahun 2017 dan juga 
bertambah nya nasabah sangat sedikit. Dengan cara memahami hal-hal yang 
menimbulkan masyarakat untuk menjadi nasabah pembiayaan gadai (rahn) 
Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo Baru akan terus berjalan 
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dengan baik dalam menjalankan usaha jasa di bidang pembiayaan gadai 
(rahn).  
Promosi adalah salah satu kegiatan yang menjadi bagian dari kegiatan 
pemasaran. Karena adanya promosi maka akan membuat konsumen 
mengetahui produk dari perusahaan yang akan membuat konsumen minat 
untuk membeli atau melakukan kegiatan pembelian (Agus Hermawan, 2012 : 
38). Promosi juga termasuk cara yang tepat dan berjangka pendek, yang 
bermanfaat untuk membuat para pembeli melakukan pembelian produk atau 
jasa yang telah dikeluarkan oleh perusahaan dalam waktu yang lebih cepat dan 
efektif  oleh para konsumen. Lembaga keuangan non bank PT. Pegadaian 
Syariah membutuhkan kegiatan promosi dalam meningkatkan minat menjadi 
nasabah  produk dari PT. Pegadaian Syariah terutama pemilihan produk gadai 
atau rahn. Dengan promosi yang dilakukan secara intensif atau sering, baik 
dengan media elektronik ataupun media cetak. 
Dalam fenomena promosi yang terjadi, Pegadaian Syariah Cabang Solo 
Baru Unit Pasar Kliwon, memiliki kelemahan karena tidak ada bagian 
pemasaran tersendiri sehingga kegiatan pemasaran bisa dikatakan belum 
berjalan dengan maksimal. Promosi yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah 
Cabang Solo Baru Unit Pasar Kliwon hanya iklan di radio, TV tetapi jarang 
sekali. Kemudian juga kegiatan promosi dilakukan dengan cara melakukan 
kegiatan penjualan produk secara personal dan hubungan masyarakat saja, 
belum semua aspek promosi dilaksanakan. Selain itu promosi yang dilakukan 
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juga dengan mengadakan lelang perhiasan, penyebaran brosur pemasangan 
mmt yang mungkin belum optimal. 
Salah satu cara iklan atau promosi yang dilakukan adalah lewat media 
Radio. Padahal saat ini, tidak semua orang menggunakan radio, sehingga 
sangat kurang optimal jika promosi dilakukan lewat media radio. Sebenarnya 
Pegadaian Syariah juga sudah memiliki aplikasi Sahabat Pegadaian yang bisa 
bermanfaat untuk para nasabah yang ingin mengetahui produk Gadai (Rahn) 
atau bahkan produk lain dari Pegadaian Syariah. Dengan aplikasi itu juga 
nasabah bisa mendapatkan fasilitas atau mendapatkan reward dengan 
mengumpulkan point karena telah mengajak beberapa nasabah untuk 
menggunakan produk di Pegadaian Syariah. Tetapi ternyata dalam 
pelaksanaannya juga belum optimal karena yang mengetahui hanya sangat 
sedikit dari pihak nasabah. Bahkan kebanyakan nasabah yang sudah menjadi 
pelanggan terkadang juga malah terkejut dan baru mengetahuinya.  
Lokasi adalah tempat dimana diperjualbelikannya suatu produk dari 
perusahaan dan pusat pengendalian perkembangan hasil dari jual beli suatu 
produk (Kasmir, 2004: 163). Penentuan lokasi untuk suatu usaha perusahaan 
itu sangatlah penting. Karena sangat mempengaruhi hasil yang bisa 
didapatkan oleh perusahaan. Penentuan lokasi pada PT. Pegadaian Syariah ini 
juga harus diperhitungkan. Tujuannya agar nasabah dapat merasa nyaman dan 
mudah dalam bertransaksi dengan PT. Pegadaian Syariah. Faktor – faktor 
yang menjadi tolak ukur penentu pemilihan suatu lokasi yang di pilih seperti 
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dekat dengan lokasi perbelanjaan, di tengah kota, dekat dengan jalan, dan 
sebagainya. 
Lokasi Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo Baru ini 
sebenarnya cukup strategis, tetapi permasalahannya kendaraan umum yang 
melewati lokasi tersebut cukup jarang. Hanya kendaraan pribadi dan online 
yang bisa sering datang untuk ke Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon 
tersebut. Kemudian untuk baliho untuk mengetahui bahwa di lokasi tersebut 
ada pegadaian syariah juga tidak ada. Padahal itu sangat dibutuhkan agar 
masyarakat umum yang belum mengetahui bisa dapat mengetahui. Selain itu 
lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon tersebut sedikit susah ditemui 
oleh nasabah atau calon nasabah karena baliho pemberitahuan tentang lokasi 
tertutup oleh mobil pengangkut yang parkir dan juga pohon yang rimbun besar 
yang menutupi lokasi Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo 
Baru. 
Prosedur pencairan pinjaman yang dilakukan oleh PT.Pegadaian Syariah 
cukup mudah. Prosedur pencairan pinjaman yang dilakukan oleh PT. 
Pegadaian Syariah itu sangat mudah. Apalagi bagi para nasabah yang 
membutuhkan dana yang mendesak tetapi tidak ingin untuk menjual barang 
berharga atau harta yang dimiliki. Maksudnya adalah kebanyakan nasabah 
menggunakan jasa dari PT. Pegadaian Syariah ini karena kebutuhan yang 
mendesak atau hanya ingin menitipkan harta gerak yang dimiliki kepada PT. 
Pegadaian Syariah. Tetapi dalam proses pencairan ini terkadang jangka 
waktunya bisa sedikit lama apabila nasabah yang datang banyak dan petugas 
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yang bekerja terbatas. Karena semua produk di proses oleh petugas yang 
sama. Tidak ada pembagian antara petugas yang memproses produk gadai dan 
pembiayaan.  
Pada penelitian yang telah dilakukan oleh Galuh Yuliana Dewi (2017) 
menunjukkan bahwa ketiga variabel ini, yaitu promosi, lokasi dan prosedur 
pencairan pinjaman yang dilakukan oleh pihak Pegadaian Syariah 
berpengaruh secara simultan (bersama–sama) secara signifikan terhadap 
minat nasabah memilih produk gadai (rahn) di PT. Pegadaian Syariah 
(Persero) Cabang Blauran Surabaya. Selain itu terdapat penelitian dari Olivia 
Firda Yuanita (2017) menunjukkan bahwa produk, kualitas jasa dan promosi 
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah menabung. Adapun 
lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan nasabah 
menabung. 
Penelitian sebelumnya yang telah dilakukan juga oleh Indra Ramadona 
Harahap (2017) menunjukkan bahwa lokasi dan pelayanan mempengaruhi 
minat nasabah untuk menggadaikan emas di Pegadaian.  
Penelitian ini penting untuk diteliti, karena banyak faktor yang diduga 
dapat mempengaruhi minat seseorang untuk menjadi nasabah produk gadai di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar. Dengan demikian penelitian ini secara umum 
berbeda dari sebelumnya karena menggunakan variabel Promosi, Lokasi dan 
Prosedur Pencairan Pinjaman Terhadap Keputusan Memilih Produk Gadai 
(Rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon pada Tahun 2016.  
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Berdasarkan permasalahan diatas yang mendasari penelitian ini karena 
perbedaan pendapat (research gap) dan fenomena yang terjadi dan dialami 
sendiri oleh penulis selain itu juga pendapat dari beberapa calon nasabah dan 
nasabah yang sebelumnya sudah dilakukan nya pra penelitian. Peneliti 
mengambil kesimpulan bahwasanya nasabah PT. Pegadaian Syariah memiliki 
berbagai persepsi yang mempengaruhi keputusan memilih produk gadai (rahn) 
di Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. Oleh karena itu 
penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh 
Promosi, Lokasi Dan Prosedur Pencairan Pinjaman Terhadap Keputusan 
Memilih Produk Gadai (Rahn) Di Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru”.  
1.2 Identifikasi Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut maka identifikasi masalah 
dari penelitian tersebut adalah :  
1.  Promosi yang dilakukan oleh Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru kurang optimal dan maksimal. Dikarenakan cara 
promosi dan penyampaian sedikit kurang inovatif di zaman serba online 
saat ini.  
2. Lokasi tempat berada Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo 
Baru ini, kurang menarik dan juga kurang nya baliho yang menandai 
bahwa disitu ada Pegadaian Syariah. Selain itu lokasinay tertutup oleh 
pohon yang rimbundan yang besar yang menutupi lokasi. 
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3. Selain 2 faktor tersebut juga ada faktor prosedur pencairan pinjaman yang 
mempengaruhi minat menjadi nasabah produk gadai (rahn) di Unit 
Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. Pencairan pinjaman 
bisa sedikit memakan waktu yang lama apabila nasabah yang datang 
banyak dan petugas yang bekerja terbatas. Karena semua produk di proses 
oleh petugas yang sama. Tidak ada pembagian antara petugas yang 
memproses produk gadai dan pembiayaan. 
1.3 Batasan Masalah  
Batasan masalah ini dibuat agar penelitian tidak menyimpang dari arah 
dan sasaran penelitian, serta dapat diketahui sejauh mana hasil penelitian 
dapat dimanfaatkan. Batasan masalah dalam penelitian ini adalah pengaruh 
promosi, lokasi dan prosedur pencairan pinjaman yang dilakukan oleh 
pegadaian syariah dalam memberikan produk gadai (rahn) kepada 
nasabahnya. Objek penelitian ini adalah Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon Cabang Solo Baru, yang menyediakan produk gadai (rahn) untuk 
para nasabahnya.  
1.4 Rumusan Masalah  
 Berdasarkan latar belakang dan batasan masalah diatas, maka rumusan 
masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  
1. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan memilih produk gadai 
(rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru?  
2. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan memilih produk gadai 
(rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru?  
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3. Apakah prosedur pencairan pinjaman berpengaruh terhadap keputusan 
memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru?  
1.5 Tujuan Penelitian  
Berdasarkan permasalahan yang telah dirumuskan dalam penelitian ini, maka 
tujuan dari penelitian ini adalah :   
1. Mengetahui promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan memilih 
produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru Unit Pasar 
Kliwon.  
2. Mengetahui lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan memilih 
produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru Unit Pasar 
Kliwon. 
3. Mengetahui prosedur pencairan pinjaman berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Cabang 
Solo Baru Unit Pasar Kliwon. 
1.6 Manfaat Penelitian  
 Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :  
1. Bagi Masyarakat  
   Menambah wawasan dan pengetahuan kepada masyarakat dalam 
pemilihan produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah dalam rangka 
pemenuhan kebutuhan yang mereka butuhkan. Sehingga mereka bisa 
menerapkan dalam kehidupan nyatanya.  
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2. Bagi Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru Unit Pasar Kliwon 
  Hasil penelitian ini juga diharapkan bermanfaat bagi pengelola 
Pegadaian Syariah untuk dapat lebih mengoptimalkan dan 
mengembangkan pelayanan jasa dan penggunaan produk gadai (rahn) bagi 
nasabah atau masyarakat.  
3. Bagi Kampus IAIN Surakarta  
Dapat dijadikan sebagai karya ilmiah yang bermanfaat, khususnya bagi 
Mahasiswa Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam IAIN Surakarta dan hasil penelitian ini bisa untuk menjadi 
acuan untuk penelitian selanjutnya.   
4. Peneliti  
Menambah pengetahuan dan mengetahui persepsi masyarakat atau 
nasabah terhadap keputusan pemilihan produk gadai (rahn) Pegadaian 
Syariah. Selain itu juga mengaplikasikan ilmu yang didapat selama kuliah 
di IAIN Surakarta.  
1.7 Jadwal Penelitian  
 Terlampir  
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi  
Penelitian ini disusun dengan sistematika secara berurutan yang terdiri 
dari lima bab yaitu :  
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BAB I PENDAHULUAN  
Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah yang berisi tentang 
pokok pikiran penyusunan yang berisi alasan pemilihan tema. Pendahuluan 
memuat uraian mengenai latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI  
Tinjauan pustaka berisi tentang penjelasan yang mendasari penelitian ini, 
serta hasil – hasil penelitian sejenis yang mungkin pernah dilakukan yang 
berkaitan dengan judul yang diteliti. 
BAB III METODE PENELITIAN  
Metode penelitian merupakan landasan yang digunakan sebagai acuan 
analisis ilmiah dalam mewujudkan hasil penelitian yang mencakup informan 
dan key informan, tempat dan waktu pelaksanaan penelitian, instrumen 
penelitian, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data.  
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  
Pengujian dan analisis data menampilkan proses pengujian data dengan 
menggunakan model dan alat analisis yang digunakan. Pembuktian hipotesis 
menyajikan jawaban atas hipotesis yang dibuat oleh peneliti. Pembahasan 
hasil analisis menjelaskan dan membahas hasil pengujian dan 
menginterpretasikan dalam kalimat naratif. Jawaban atas pertanyaan dalam 
perumusan masalah.  
BAB V PENUTUP  
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 Bab lima ini berisikan tentang penutup yang meliputi kesimpulan atas 
pengujian hipotesis , implikasi dan saran – saran atas hasil penelitian yang 
dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.  
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 Kajian Teori  
 
2.1.1 Keputusan Pemilihan    
a. Pengertian Keputusan Pemilihan atau Pengambilan 
Terdapat beberapa pengertian mengenai keputusan konsumen menurut 
berbagai pendapat. Keputusan adalah hasil pemecahan masalah yang 
dihadapinya dengan tegas(Davis: 1979) dalam (Syamsi, 1995: 3). Dapat 
juga dikatakan bahwa keputusan itu sesungguhnya merupakan hasil proses 
pemikiran yang berupa pemilihan satu diantara beberapa alternatif yang 
dapat digunakan untuk memecahkan masalah yang dihadapinya. 
Menurut siagan (1974) dalam Syamsi (1995: 5) pengambilan 
keputusan pada hakikatnya adalah suatu pendekatan sistematis terhadap 
hakikat suatu masalah, pengumpulan fakta-fakta dan data, penentuan yang 
matang dari alternatif yang dihadapi dan pengambilan tindakan yang 
menurut perhitungan merupakan tindakan yang paling tepat. 
Berdasarkan pengertian-pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa 
keputusan itu diambil dengan sengaja, tidak secara kebetulan, dan tidak 
boleh sembarangan. Masalahnya terlebih dulu harus diketahui dan 
dirumuskan dengan jelas, sedangkan pemecahannya harus didasarkan 
pemilihan alternatif-alternatif yang disajikan. 
b. Proses Keputusan Pembelian Konsumen 
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 Menurut Kotler (2007: 234), pengambilan keputusan 
menggambarkan seorang konsumen dalam melakukan serangkaian 
langkah-langkah tertentu pada saat melakukan pembelian. Langkah 
langkah tersebut adalah pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian, dan prilaku pasca pembelian.Menurut 
Kotler (2007: 234), seseorang mengambil keputusan pembelian konsumen 
dapat melalui lima tahapan yaitu, pada gambar 2.1: 
Gambar 2.1: 
Proses Keputusan Pembelian Konsumen 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
          (Sumber: Kotler, 2007: 234) 
 
Gambar 2.1 menyebutkan adanya lima tahapan dalam proses 
keputusan pembelian konsumen, yang mana penjelasannya yaitu: 
 
 
Pengenalan Masalah 
Pencarian Informasi 
Evaluasi Alternatif 
Keputusan Pembelian 
Perilaku Pasca-
Pembelian 
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a. Pengenalan terhadap kebutuhan 
Konsumen mulai proses pembelian ketika menyadari dan merasakan 
adanya masalah atau kebutuhan konsumen, merasakan suatu perbedaan 
antara keadaan yang sekarang dan keadaan yang di inginkan. Kebutuhan 
ini dapat dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal. Pada tahap ini, 
pemasar harus meneliti konsumen untuk menemukan jenis kebutuhan dan 
masalah apa yang timbul, apa yang menyebabkan, dan bagaimana masalah 
itu bisa mengarahkan konsumen pada produk tertentu.  
b. Pencarian informasi 
Seseorang terdorong oleh kebutuhan akan melakukan proses 
pembelian lebih lanjut yaitu pencarian informasi mengenai sumber-sumber 
dan menilainya. Ketika semakin banyak informasi yang diperoleh maka 
kesadaran konsumen terhadap sebuah produk akan meningkat.  
c. Evaluasi alternatif  
Konsumen akan menggunakan perhitungan yang cermat dan logis 
dalam memproses informasi untuk sampai pada pilihanya. Atas dasar 
tujuan pembelian, alternatif-alternatif pembelian yang telah diidentifikasi 
akan dinilai dan diseleksi menjadi satu altenatif pembelian yang 
memenuhi dan memuaskan kebutuhannya. 
d. Keputusan Pembelian 
Keputusan untuk membeli disini merupakan poses pembelian yang 
nyata. Jadi setelah tahap-tahap sebelumnya dilakukan maka, konsumen 
harus mengambil keputusan apakah membeli atau tidak. Konsumen yang 
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memutuskan untuk membeli akan menjumpai serangkaian keputusan yang 
harus diambil menyangkut jenis produk, merk, penjual, kuantitas, waktu 
pembelian dan cara pembayaranya. Dalam tahap ini, konsumen akan 
memilih penjual yang terbaik untuk membeli barang. 
e. Pasca pembelian  
Setelah memutuskan untuk mengambil suatu produk, proses pembelian 
tidak berakhir pada saat produk sudah dibeli tetapi belanjut sampai periode 
sesudah pembelian. Konsumen akan merasakan suatu kepuasan atau 
ketidak puasan setelah membeli suatu barang atau jasa. Konsumen merasa 
puas dan tidak puas didasarkan pada harapan konsumen dan kinerja yang 
dirasakan. Ketika konsumen merasa puas maka akan cenderung 
menggunakan produk kembali namun jika konsumen tidak puas akan 
membawa efek pada konflik pasca pembelian.  
Dengan demikian, keputusan pengambilan atau pemilihan produk 
gadai (rahn) adalah keputusan nasabah pada saat melakukan pengambilan 
pembiayaan melalui serangkaian langkah-langkah meliputi; pengenalan 
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, 
dan perilaku pasca pembelian. 
2.1.2 Promosi  
a. Pengertian promosi 
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 
Kegiatan ini merupakan kegiatan yang sama pentingnya degan ketiga 
kegiatan lainnya, baik produk, harga, dan lokasi. Tanpa promosi 
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jangan diharapkan nasabah dapat mengenal produk dari bank (Kasmir, 
2005:176). Menurut (Keller dan Kotler dalam Olivia Firda Yuanita, 
2017) konsumen yang terangsang kebutuhannya akan mendorong 
untuk mencari informasi yang lebih banyak. Yang menjadi perhatian 
utama pemasaran adalah sumber-sumber informasi utama yang 
menjadi acuan konsumen dan pengaruh relatif tiap sumber tersebut 
terhadap keputusan pembelian selanjutnya. Kemudian promosi juga 
berfungsi mengingatkan nasabah akan produk, promosi juga ikut 
memengaruhi nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga 
akan meningkatkan citra bank dimata nasabahnya. Dari pengertian 
tersebut dapat diketahui bahwa promosi merupakan usaha yang 
dilakukan oleh bank dalam rangka menarik calon nasabah dan 
sekaligus meningkatkan citra bank dimata nasabah (Fajri, Arifin dan 
Wilopo: 2013).  
Menurut  (Charles W dan Joseph F Hair dalam Zaki Mubarak dan 
Indriani Windasari) Promosi adalah komunikasi dari para pemasar 
yang menginformasikan, membujuk dan mengingatkan para calon 
pembeli dalam suatu rangka mempengaruhi pendapat mereka atau 
memperoleh suatu respon. Promosi adalah sarana dimana perusahaan 
berusaha untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 
kepada para konsumennya secara langsung maupun tidak langsung 
tentang produk dan jasa yang dijual/ ditawarkan kepada para 
konsumen (Sarah Maryam Chandra dan Maria V.J Tielung, 2015). 
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Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat 
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 
menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Monang Ranto Tambunan 
dan Inggrita Gusti Sari Nasution:194). Tujuan kegiatan promosi 
adalah memberitahukan dan mengkomunikasikan kepada masyarakat 
tentang keberadaan produk, tentang kemanfaatan, tentang keunggulan, 
tentang atribut-atribut yang dimiliki, tentang harga, dimana dan cara 
memperolehnya (Sentot Imam Wahjono,2010: 134). Selain itu 
promosi juga memiliki tujuan lain yaitu menginformasikan, 
mempengaruhi, dan membujuk serta memgingatkan para pelanggan 
sasaran tentang perusahaaan, produk dan jasa yang dijual atau 
ditawarkan kepada para konsumen (Sarah Maryam Chandra dan Maria 
V.J Tielung, 2015: 969). 
Menurut (Michael Ray dalam Morissan, 2010 : 16) mendefinisikan 
promosi sebagai “the coordination of all seller-iniated efforts to setup 
channels of information and persuasion to sell goods and service or 
promote an ide” (koordinasi dari seluruh upaya yang dimulai pihak 
penjual untuk membangun berbagai saluran informasi dan persuasi 
untuk menjual barang dan jasa atau memperkenalkan suatu gagasan).  
Pada umumnya masyarakat melewati tahapan AIDA sebelum 
mengkonsumsi suatu produk. AIDA yang dimaksud adalah : suatu 
produk harus mampu memancing perhatian khlayak konsumen. 
Setelah mampu memancing perhatian maka suatu produk harus 
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menggugah minat. Setelah menggugah minat maka tahap berikutnya 
adalah hasrat dan menginginkan untuk menikmati produk. Tahap 
akhir setelah timbul hasrat dan kemudian menginginkan produk 
tersebut maka tibalah melaksanakan upaya pembelian (Sentot Imam 
Wahjudi, 2010 : 134).  Menurut Erma Ardhiyanti (2016) dalam 
penelitiannya menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat menabung.  
b. Macam-macam sarana promosi 
Secara garis besar ada beberapa macam sarana promosi yang dapat 
dilakukan oleh perbankan atau perusahaan :    
1. Periklanan (Advertising) 
Periklanan adalah promosi yang dilakukan dalam bentuk 
tayangan atau gambar atu kata-kata yang tertuang dalam spanduk, 
brosur, billboard, koran, majalah, televisi atau radi-radio (Kasmir, 
2005: 176). Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang 
paling dikenal dan paling banyak dibahas orang, hal ini 
kemungkinan karena daya jangkaunya yang luas (Morissan, 2010 : 
18). Tujuan spesifik pemasangan iklan bagi bank beraneka macam, 
diantaranya adalah sebagai pemberitahuan, pengingat kembali, 
penarik perhatian, dan pembangun citra (Sentot Imam Wahjono, 
2010:136).  
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2. Promosi penjualan (Sales Promotion) 
Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat 
dilakukan melalui promosi penjualan atau sales promotion. 
Merupakan promosi yang digunakan untuk meningkatkan 
penjualan melalui potongan harga atau hadiah pada waktu tertentu 
terhadap barang-barang tertentu pula (Kasmir, 2005: 176). Promosi 
penjualan adalah kegiatan promosi yang dilakukan dengan jalan 
menjual secara langsung kepada pelanggan. Biasanya dilakukan 
dengan kegiatan-kegiatan seperti : pemberian bunga khusus, 
pemberian intensif bagi nasabah dengan jumlah tertentu, 
pemberian hadiah atau souvenir langsung untuk setiap pembukaan 
rekening baru, atau pemberian kupon undian untuk hadiah promosi 
(Sentot Imam Wahjono, 2010:138).  
Promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan untuk 
menjajakan produk yang dipasarkannya sedimikian rupa sehingga 
konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara 
penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut akan 
menarik perhatian konsumen. Perusahaan biasanya lebih memilih 
menggunakan promosi penjualan dibandingkan jenis promosi 
lainnya karena dua alasan utam, yaitu : pertama, jika konsumen 
tidak memiliki loyalitas pada suatu produk tertentu dan konsumen 
lebih peka kepada insentif yang ditawarkan suatu merek. Kedua, 
terdapat kecenderungan pedagang memiliki posisi yang lebih kuat 
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dibandingkan produsen sehingga mereka dapat lebih menuntut 
produsen untuk memberikan lebih banyak promosi penjualan dan 
insentif lainnya kepada pedagang (Morissan,2010: 26).  
3. Publisitas (Publicity)  
Publisitas adalah kegiatan bank dalam rangka mengenalkan 
ke publik dengan media-media yang dikenal non komersial. Bagi 
bank publisitas dapat ditempuh dengan menyelenggarakan suatu 
kegiatan yang melibatkan masyarakat umum dan cenderung bukan 
merupakan ajang penjualan produk dan pengiklanan, sehingga 
mampu menarik perhatian wartawan media massa untuk meliputi 
dan menyiarkannya sebagai berita publik (Sentot Imam Wahjono, 
2010:138). Publisitas merupakan promosi yang dilakukan untuk 
meningkatkan citra bank di depan para calon nasabah atau 
nasabahnya melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan 
amal atau sosial atau olahraga (Kasmir, 2005: 176). Promosi yang 
ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan kegiatan promosi 
untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti 
sosial, perlombaan cerdas cermat, kuis serta kegiatan lainnya 
melalui berbagai media (Kasmir, 2004: 215).  
Publisitas adalah informasi yang bukan berasal dari media 
massa atau bukan merupakan hasil pencarian wartawan media 
massa itu sendiri, namun media menggunakan informasi itu karena 
informasi itu memiliki nilai berita (Morissaan, 2010 : 30).  
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Menurut peneliti, biasanya pemasar jarang menggunakan cara 
promosi penjualan ini dalam pemasarannya. Biasanya para 
pemasar menggunakan cara promosi lain secara efektif untuk 
mempromosikan produk yang dimilikinya. Selain itu pemasar 
biasanya juga menjalin hubungan baik dengan masyarakat agar 
mereka juga bisa tertarik dengan produk yang kita promosikan.  
4. Penjualan pribadi (Personal selling) 
Penjualan pribadi adalah kegiatan promosi yang dilakukan 
dengan melakukan penjualan secara pribadi kepada pelanggan. 
Dalam penjualan pribadi terjadi sentuhan langsung antara tenaga 
pemasaran dengan pelanggan akhir, sehingga memungkinkan 
terjadinya kontak langsung. Saat kontak langsung itulah dapat 
digali beberapa hal untuk kegiatan pemasar lainnya (Sentot Imam 
Wahjono, 2010:140). Penjualan pribadi (personal selling) ini 
adalah kegiatan keempat dari kegiatan promosi yang bisa 
dilakukan oleh pemasar. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi 
secara umum dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai dari 
cleaning service, satpam sampai pejabat bank. Secara khusus 
dilakukan oleh petugas Costumer Service atau Service Assistensi 
(Kasmir, 2004: 215). 
Menurut (Olivia Firda Yuanita, 2017 : 53) penjualan 
pribadi adalah bentuk promosi melakukan kegiatan penjualan 
langsung secara personal kepada konsumen. Penjualan personal 
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memungkinkan terjadinya umpan balik secara langsung dan lebih 
tepat karena dampak dari presentasi penjualan yang dilakukan 
dapat dinilai dari reaksi calon pembeli atau pelanggan (Morissan, 
2010 : 34).  
5. Pemasaran langsung (Direct Marketing) 
Direct marketing atau pemasaran langsung adalah suatu 
sistem pemasaran interaktif yang menggunakan satu atau lebih 
media periklanan untuk “respons yang terukur” dan atau transaksi 
di lokasi manapun (Apri Budianto, 2015: 365). Menurut (Kotler 
dan Keller dalam Apri Budianto, 2015) pemasaran langsung adalah 
penggunaan saluran-saluran langsung konsumen untuk 
menjangkau dan menyerahkan barang dan jasa kepada pelanggan 
tanpa menggunakan perantara pemasaran. Sedangkan menurut 
(Kotler dan Amstrong dalam Apri Budianto) pemasaran langsung 
adalah hubungan langsung dengan konsumen individual yang 
ditargetkan secara hati-hati untuk meraih respons segera dan 
mencapai hubungan pelanggan yang abadi.  
Dari beberapa pengertian dan penjelasan diatas, penulis 
dapat menyimpulkan Personal selling merupakan kegiatan 
perusahaan untuk melakukan kontak langsung dengan para calon 
konsumennya. Dengan kontak langsung ini diharapkan akan terjadi 
hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha dengan 
calon konsumennya itu. Kontak langsung itu akan dapat 
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mempengaruhi secara lebih intensif para konsumennya karena 
dalam hal ini pengusaha dapat mengetahui keinginan dan selera 
konsumennya serta gaya hidupnya dan dengan demikian maka 
pengusaha dapat menyesuaikan cara pendekatan atau 
komunikasinya dengan konsumen itu secara lebih tepat yang sesuai 
dengan konsumen yang bersangkutan. 
2.1.3 Lokasi  
Lokasi (place) merupakan bauran pemasaran (marketing mix) ke 
tiga setelah produk (product), dan harga (price). Lokasi pada pemasaran 
perusahaan manufakturing adalah saluran distribusi dimana produk 
disediakan untuk terjadinya penjualan (Sentot Imam Wahjono, 2010:141). 
Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi 
sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap 
lokasi yang ada (Kasmir, 2006 : 206). Menurut (Galih Yuliana Dewi, 
2017) lokasi fasilitas jasa merupakan faktor krusial yang berpengaruh 
terhadap kesuksesan suatu jasa karena lokasi erat kaitannya dengan pasar 
potensial penyedia jasa. 
 Lokasi berpengaruh terhadap dimensi dimensi pemasaran 
strategis, seperti fleksibilitas, competitive positioning, manajemen 
permintaan, dan fokus trategis. Menurut (Kotler dalam Olivia Firda 
Yuanita, 2017) salah satu kunci sukses adalah lokasi. Lokasi di mulai 
dengan memilih ekonomis dan stabilitas, persaingan, iklim politik, dan 
sebagainya. Adanya lokasi yang strategis yang didukung oleh sarana dan 
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prasarana yang ada, yang cukup memadai, serta situasi dan citra yang baik 
dari pandangan masyarakat terhadap suatu obyek wisata, akan 
membangkitkan keyakinan dan kepercayaan diri bagi obyek wisata. 
Lokasi yang strategis merupakan penentuan lokasi yang mudah di jangkau 
dengan alat transportasi (Ahmad Guspul, 2014). Selain penentuan tempat 
atau lokasi, penentuan tata letak (layout) kantordi luar (outdoor) dan tata 
letak kantor di dalam (in-door) menjadi pembahasan penting. Tujuan 
dalam penentuan lokasi yaitu :  
a. Memudahkan pelayanan nasabah dengan mendekati dan 
memudahkan pencapaiannya (aksesibilitas).  
b. Kemudahan pemasangan dan ketersambungan dengan jejaring 
teknologi. 
c. Lokasi memungkinkan dalam tata letak inlout door dengan leluasa 
agar nasabah merasa nyaman dan puas dalam memanfaatkan 
produk dan jasa yang diberikan.  
d. Tata letak di dalam kantor memungkinkan sistem antrian yang 
efektif tapi sekaligus efisien.  
e. Memudahkan tenaga kerja penggerak kantor bank dalam 
mencapainya (Sentot Imam Wahjono, 2010: 127-128).  
Menurut (Muntasir, 2016) lokasi itu sangat penting dalam aspek 
pelayanan terhadap nasabah. Dalam penelitiannya juga menyatakan bahwa 
lokasi pegadaian memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
minat nasabah yang menggunakan jasa Pegadaian Syariah. Pemilihan 
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tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan cermat terhadap beberapa 
faktor, faktor tersebut akan dijadikan indikator lokasi oleh peneliti yaitu:  
a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana 
transportasi umum. 
b. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari 
jarak jauh pandang normal. 
c. Lalu-lintas (traffic), menyangkut dua pertimbangan, yaitu:  
1. Banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberikan peluang besar 
terhadap terjadinya impulse buying, yaitu keputusan pembelian 
yang sering kali terjadi spontan, tanpa perencanaan, dan atau tanpa 
melalui usaha-usaha khusus. 
2. Kepadatan dan kemacetan lalu-lintas bisa pula menjadi hambatan. 
d. Tempat parkir luas, nyaman, dan aman, baik untuk kendaraan roda dua 
maupun roda empat. 
e. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan usaha 
di kemudian hari.  
f. Lingkungan, yaitu daerah-daerah sekitar yang mendukung jasa yang 
ditawarkan. Contoh daerah dekat dengan warung, tempat tinggal, 
masjid, sekolah, kampus, atau perkantoran. 
g. Kompetisi, yaitu lokasi pesaing. Sebagai contoh dalam menemukan 
koperasi, perlu dipertimbangkan apakah di daerah tersebut terdapat 
koperasi lain. Akan tetapi, terkadang mereka malah berjualan seperti 
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showroom mobil, pengecer sepatu, pakaian dan lain-lain (Fajar dan 
Emma, 2015).  
 
2.1.4 Prosedur pencairan pinjaman  
Prosedur pencairan pinjaman bisa disebut juga mekanisme 
pencairan pinjaman yang dilakukan oleh nasabah. Berikut adalah skema 
akad rahn dalam pegadaian atau skema prosedur pencairan pijaman 
produk gadai (rahn) emas di Pegadaian Syariah :  
Gambar 2.2   
 
 
 
 
 
 
 
 
Keterangan : 
1. Rahin mendatangi murtahin untuk minta fasilitas pembiayaan dengan 
membawa marhun (barang jaminan yang dapat dimanfaatkan/dikelola) 
yang akan diserahkan kepada murtahin.  
Murtahin 
(nasabah) 
na 
Rahin 
(pegadaian
) 
Akad  
Pegadaian 
memberikan marhun 
bih  
Marhun bih  
(pembiayaan) 
Nasabah 
menyerahkan 
marhun 
Marhun  
(jaminan) 
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2.  Murtahin melakukan pemeriksaan dan termasuk juga menaksir harga 
barang jaminan yang diberikan oleh rahin sebagai jaminan utangnya. 
3. Setelah semua persyaratan terpenuhi, maka murtahin dan rahin akan 
melakukan akad rahn.   
4. Selanjutnya, setelah akad dilakukan, maka murtahin akan memberikan 
sejumlah pinjaman uang yang jumlahnya dibawah nilai barang jaminan 
yang telah ditaksir kepada rahin.   
5. Setelah rahin menerima sejumlah uang pinjaman dari murtahin, maka 
selanjutnya akan melakukan negoisasi (kesepakatan) kembali mengenai 
barang yang digadaikan tersebut, yaitu apakah barang tersebut akan 
dikelola/ dimanfaatkan atau tidak. Jika barang gadaian tersebut 
disepakati untuk dikelola, selanjutnya akan ditentukan siapa yang 
mengelola (sesuai kesepakatan). Selanjutnya baru dilakukan akad 
pemanfaatan barang gadaian tersebut (akad sesuai dengan jenis 
barangnya). Hasil dari pengelolaan/pemanfaatan barang jaminan tersebut 
akan dibagi bersama sesuai kesepakatan (Muhammad Sholikul Hadi, 
2003 : 87-89).  
  Prosedur pencairan pinjaman yang ditentukan oleh suatu bank akan 
berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk yang 
ditawarkan oleh suatu bank (Galuh Yuliana Dewi, 2017). Dalam skripsi 
Nita Ainul Khasanah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Jurusan Ekonomi 
Syariah 2014, yang akan dijadikan indikator prosedur oleh peneliti yaitu 
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“Pengaruh Promosi, Harga Taksiran Barang dan Prosedur Pencairan 
Pinjaman Terhadap Minat Nasabah Non Muslim dalam Pemilihan Produk 
Gadai Emas di PT. Bank BRI Syariah KCP Gateway-Waru” indikator 
prosedur pencairan pinjaman yang diterapkan di PT. Bank BRI Syariah 
KCP Gateway-Waru meliputi: 1) Fleksibilitas; 2) Kemudahan; 3) 
Kesederhanaan persyaratan dalam hal pencairan pinjaman kepada nasabah. 
2.2 Hasil Penelitian yang Relevan  
Tabel 2.1  
Penelitian Terdahulu yang Relevan  
No.  Peneliti  Judul  Jenis 
Penelitian  
Hasil Penelitian  
1.  Olivia Firda 
Yuanita, (2017) 
Iain Surakarta  
Pengaruh Produk, 
Kualitas Jasa, 
Promosi, dan Lokasi 
Terhadap Keputusan 
Nasabah Menabung 
(Studi pada BMT 
Mandiri Sejahtera 
Cabang Pasar Kranji, 
Lamongan Jawa 
Timur) 
Kuantitatif Hasil penelitian 
menunjukkan 
produk, kualitas jasa 
dan promosi tidak 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
keputusan nasabah 
menabung. Adapun 
lokasi berpengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
nasabah menabung. 
2. Muntasir, (2016) Analisis Pengaruh 
Lokasi Dan 
Pelayanan Pegadaian 
Syariah Terhadap 
Minat Nasabah Pada  
PT. Pegadaian 
Syariah (PERSERO) 
Cabang Cikarang. 
Kuantitatif  Hasil analisis adalah 
lokasi pegadaian 
memiliki pengaruh 
yang positif dan 
signifikan terhadap 
minat nasabah dalam 
menggunakan jasa 
pegadaian syariah. 
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3. Erma Ardhiyanti, 
(2016) Perbankan 
Syariah Iain 
Salatiga  
Analisis Pengaruh  
Pengetahuan, 
Kualitas  Pelayanan 
dan promosi  
Terhadap minat  
Menabung  
Mahasiswa Febi Iain 
Salatiga pada Bank 
Syariah 
Kuantitatif  Variabel 
pengetahuan, 
kualitas pelayanan 
dan promosi 
berpengaruh secara 
positif dan signifikan 
terhadap minat 
menabung 
mahasiswa Febi Iain 
Salatiga pada bank 
syariah. 
4. Oldhy Ardhana, 
(2010) 
Universitas 
Diponegoro 
Analisis Pengaruh 
Kualitas 
Pelayanan, Harga 
dan Lokasi 
Terhadap Kepuasan 
Pelanggan 
(Studi Pada Bengkel 
Caesar Semarang) 
 
Kuantitatif  Dalam penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
ketiga variabel 
independen yang 
diteliti terbukti 
secara signifikan 
berpengaruh secara 
parsial terhadap 
variabel dependen 
kepuasan pelanggan. 
5. Rengganing Jatun 
dan Rizal Hari 
Magnadi (2015) 
Analisis faktor-
faktor yang 
berpengaruh 
terhadap keputusan 
nasabah untuk 
mengambil 
pembiayaan pada 
kospin jasa layanan 
syariah Pekalongan 
Regresi 
Berganda  
Produk, promosi, 
religiusitas 
berpengaruh positif 
dan signifikan 
terhadap keputusan 
nasabah untuk 
mengambil 
pembiayaan 
6. Chandra dan 
Maria, Jurusan 
Manajemen, 
Universitas Sam 
Ratulangi 
Manado  
Pengaruh Kualitas 
Pelayanan, Promosi, 
dan Lokasi terhadap 
Keputusan 
Konsumen 
Menggunakan Hotel 
Baliem Pilamo 
di Wamena.  
 
Regresi 
Berganda 
Hasil penelitian 
menunjukkan 
Kualitas Pelayanan, 
Promosi, dan Lokasi 
secara simultan 
berpengaruh 
terhadap Keputusan 
Konsumen 
menggunakan jasa 
hotel. 
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7. Chusnul 
Chotimah, 
(2014)Universitas 
Muhammadiyah 
Surakarta  
Pengaruh Produk, 
Pelayanan, Promosi 
dan Lokasi Terhadap 
Masyarakat Memilih 
Bank Syariah Di 
Surakarta 
Kuantitatif  Pelayanan dan lokasi 
berpengaruh 
terhadap masyarakat 
memilih bank 
syariah. Sedangkan 
produk dan promosi 
tidak berpengaruh 
terhadap masyarakat 
memilih bank 
syariah 
8. Fajri, Arifin dan 
Wilopo (2013) 
Pengaruh Bauran 
Pemasaran Jasa 
Terhadap Keputusan 
Menabung 
Kuantitatif  Survei pada Bank 
Muamalat Cabang 
Malang 
menunjukkan hasil 
bahwa, dari beberapa 
variabel bauran 
pemasaran jasa yang 
terdiri dari produk, 
harga, promosi, 
proses, bukti fisik, 
lokasi berpengaruh 
positif dan signifikan 
secara simultan 
terhadap proses 
keputusan 
menabung. 
9. Tyas, (2012)  Pengaruh Lokasi dan 
Kualitas Pelayanan 
terhadap Keputusan 
Nasabah Menabung 
di BMT Sumber 
Mulia Tuntang 
Kuantitatif  Menunjukkan bahwa 
dari hasil penelitan 
terdapat pengaruh 
yang signifikan dari 
kualitas pelayanan, 
kedua terdapat 
pengaruh yang 
signifikan lokasi 
BMT terhadap 
keputusan nasabah 
untuk menabung. 
10. Jontro 
Simanjutak, 
(2017) 
Pengaruh Prosedur 
Kemudahan 
Menggadai Terhadap 
Keputusan Nasabah 
Dalam Menggadai 
Barang (Studi Kasus 
Nasabah PT 
Kuantitatif  Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa 
Prosedur 
Kemudahan 
menggadai 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
Sumber : Diperoleh dari berbagai sumber 
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Pegadaian Kota 
Batam) 
nasabah dalam 
menggadai barang. 
Tabel 2.2  
Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu 
No  Nama, Tahun, Judul 
Penelitian 
Persamaan  Perbedaan  
1. Olivia Firda Yuanita, (2017) 
Pengaruh Produk, Kualitas 
Jasa, Promosi, dan Lokasi 
Terhadap Keputusan Nasabah 
Menabung (Studi pada BMT 
Mandiri Sejahtera Cabang 
Pasar Kranji, Lamongan Jawa 
Timur) 
Menggunakan 
variabel terikat yang 
sama yaitu promosi 
dan lokasi.  
a.Menggunakan 
objek yang berbeda 
yaitu jasa di BMT 
Mandiri Sejahtera.  
b.Menggunakan 
variabel terikat 
yang berbeda yaitu 
keputusan  
2. Muntasir, (2016) Analisis 
Pengaruh Lokasi Dan 
Pelayanan Pegadaian Syariah 
Terhadap Minat Nasabah Pada  
PT. Pegadaian Syariah 
(PERSERO) Cabang Cikarang  
 
Menggunakan 
variabel terikat dan 
tidak terikat yang 
sama yaitu lokasi dan 
minat menjadi 
nasabah.  
Menggunakan 
objek yang berbeda 
yaitu di PT. 
Pegadaian Syariah 
(PERSERO) 
Cabang Cikarang 
3. Erma Ardhiyanti, (2016) 
Analisis Pengaruh 
Pengetahuan, Kualitas  
Pelayanan dan promosi  
Terhadap minat  Menabung  
Mahasiswa Febi Iain 
Salatiga pada Bank Syariah 
Menggunakan 
variabel terikat yang 
sama yaitu promosi.  
Menggunakan 
variabel terikat 
yang berbeda, yaitu 
minat.   
4. Oldhy Ardhana, (2010) 
Analisis Pengaruh Kualitas 
Pelayanan, Harga dan Lokasi 
Terhadap Kepuasan Pelanggan 
(Studi Pada Bengkel Caesar 
Semarang)  
Menggunakan 
variabel yang sama 
yaitu lokasi 
 
a. Menggunakan 
objek yang berbeda 
yaitu jasa bengkel 
b. Menggunakan 
variabel terikat 
yang berbeda yaitu 
kepuasan 
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5. Rengganing Jatun dan Rizal 
Hari Magnadi (2015), Analisis 
faktor-faktor yang berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah 
untuk mengambil pembiayaan 
pada kospin jasa layanan 
syariah Pekalongan 
Menggunakan 
variabel terikat yang 
sama yaitu dalam 
keputusan nasabah  
Menggunakan 
objek yang berbeda 
yaitu kospin jasa 
layanan syariah 
Pekalongan.  
6. Chandra dan Maria, Pengaruh 
Kualitas Pelayanan, Promosi, 
dan Lokasi terhadap 
Keputusan Konsumen 
Menggunakan Hotel Baliem 
Pilamo 
Menggunakan 
variabel yang sama 
yaitu promosi dan 
lokasi  
a.Menggunakan 
objek yang 
berbeda, yaitu jasa 
di perhotelan  
b. Menggunakan 
variabel terikat 
yang berbeda yaitu 
keputusan  
7. Chusnul Chotimah, 2014, 
Pengaruh Produk, Pelayanan, 
Promosi dan Lokasi Terhadap 
Masyarakat Memilih Bank 
Syariah Di Surakarta 
a.Menggunakan 
variabel yang sama 
yaitu promosi dan 
lokasi  
b.Menggunakan 
variabel terikat yang 
sama yaitu dalam 
pemilihan atau 
memilih.  
Menggunakan 
objek yang berbeda 
yaitu jasa di Bank 
Syariah.  
 
 
 
 
 
 
8. Fajri, Arifin dan Wilopo, 2013, 
Pengaruh Bauran Pemasaran 
Jasa Terhadap Keputusan 
Menabung.  
Menggunakan 
variabel yang ada di 
dalam bagian dari 
bauran pemasaran, 
yaitu promosi dan 
lokasi.  
Menggunakan 
variabel terikat 
yang berbeda yaitu 
keputusan.  
9.  Tyas, 2012, Pengaruh Lokasi 
dan Kualitas Pelayanan 
terhadap Keputusan Nasabah 
Menabung di BMT Sumber 
Mulia Tuntang. 
Menggunakan 
variabel yang sama, 
yaitu lokasi. 
a.Menggunakan 
objek yamg 
berbeda yaitu jasa 
di BMT Sumber 
Mulia Tuntang.  
b.Menggunakan 
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variabel terikat 
yang berbeda 
keputusan.  
10. Jontro Simanjutak, 2017, 
Pengaruh Prosedur Kemudahan 
Menggadai Terhadap 
Keputusan Nasabah Dalam 
Menggadai Barang (Studi 
Kasus Nasabah PT Pegadaian 
Kota Batam) 
 
Menggunakan 
variabel yang sama, 
yaitu dalam proses 
prosedur pencairan.  
a.Menggunakan 
variabel terikat 
yang berbeda, yaitu 
keputusan.  
b.Menggunakan 
objek yang berbeda 
yaitu jasa di 
Pegadaian 
Konvensional.  
  Sumber : Diperoleh dari berbagai sumber. 
2.3 Kerangka Berfikir 
  Untuk mengetahui masalah yang akan dibahas perlu adanya kerangka 
pemikiran yang merupakan landasan dalam meneliti masalah yang bertujuan 
untuk menemukan, mengembangkan dan menguji kebenaran suatu penelitian 
dapat digambarkan sebagai berikut: 
Gambar 2.3  
 
 
 
 
 
 
 
 
Promosi (X1) 
Prosedur 
Pencairan 
Pinjaman (X3) 
Lokasi (X2) 
Keputusan 
Memilih 
Produk Gadai 
(Rahn) (Y) 
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Penelitian ini meneliti tentang seberapa besar atau ada tidaknya pengaruh 
variabel independen (promosi, lokasi, dan prosedur pencairan pinjaman) 
terhadap variabel dependen (minat menjadi nasabah produk gadai (rahn)). 
2.2 Hipotesis 
 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian. Dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru 
didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris 
yang diperoleh melalui pengumpulan data (Sugiyono, 2001: 51). Berdasarkan 
penelitian terdahulu maka hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah : 
1. Pengaruh promosi terhadap minat menjadi nasabah produk gadai 
(rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru 
Di dalam penelitian yang sudah di lakukan oleh Chandra dan Maria 
dengan judul “Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 
Terhadap Masyarakat Memilih Bank Syariah Di Surakarta” setelah 
dilakukan pengujian hipotesis menemukan bahwa variabel promosi 
berpengaruh positif terhadap pemilihan atau pengambilan keputusan 
menabung nasabah.  
H1 : Diduga ada pengaruh antara promosi terhadap keputusan 
pemilihan produk gadai (rahn) di Unit Pegadaian Syariah 
Cabang Solo Baru. 
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2. Pengaruh lokasi terhadap keputusan pemilihan produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru 
Di dalam penelitian yang telah dilakukan oleh Chusnul (2014) 
dengan judul “Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 
Terhadap Masyarakat Memilih Bank Syariah Di Surakarta” setelah 
dilakukan pengajian hipotesis apabila konsumen mendatangi pemberi 
jasa. Jika keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. 
Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen 
sehingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus strategis. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh terhadap 
masyarakat memilih bank syariah.  
H2 : Diduga ada pengaruh antara lokasi terhadap keputusan pemilihan 
produk gadai (rahn) produk gadai (rahn) di Unit Pegadaian 
Syariah Cabang Solo Baru.  
3. Pengaruh prosedur pencairan pinjaman terhadap keputusan pemilihan 
produk gadai (rahn) produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit 
Pasar Kliwon Cabang Solo Baru  
Di dalam penelitian yang telah dilakukan oleh Jontro Simanjutak, 
(2017) dengan judul “Pengaruh Prosedur Kemudahan Menggadai 
Terhadap Keputusan Nasabah Dalam Menggadai Barang (Studi Kasus 
Nasabah PT Pegadaian Kota Batam)” setelah dilakukan pengujian 
hipotesis menunjukkan bahwa prosedur pencairan pinjaman 
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berpengaruh positif terhadap minat nasabah untuk menggunakan 
produk Qardh dengan gadai emas di PT. Bank Sumut Syariah cabang 
Medan.  
H3 : Diduga ada pengaruh antara prosedur pencairan pinjaman 
terhadap keputusan pemilihan produk gadai (rahn) produk gadai 
(rahn) di Unit Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian  
Dalam pra penelitian ini dilakukan penelitian pada tanggal 08 Januari 2018 
–  24 Mei 2018, dan di lanjut sampai terlaksananya laporan penelitian ini. 
Penulis mengambil lokasi penelitian di Pegadaian Unit Pelayanan Syariah 
Pasar Kliwon Jl. Kapten Mulyadi No. 114 Surakarta (Solo) Jawa Tengah 
Telp. (0271) 641489. 
3.2 Jenis Penelitian 
Sesuai masalah yang diteliti, maka jenis penelitian yang digunakan adalah 
kuantitatif. Penelitian dengan menggunakan metode kuantitaf menekankan 
analisisnya pada data numerical (angka) yang diolah dengan metode statistika 
(Deni Dermawan, 2013). Disebut kuantitatif karena data penelitian 
berhubungan angka-angka dan analisis menggunakan statistik (Sugiyono, 
2010: 13).  
Metode kuantitatif ini sebagai metode ilmiah atau scientific karena telah 
memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitu konkrit atau empiris, obyektif, terukur, 
rasional dan sistematis. Metode ini juga disebut metode discover, karena 
dengan metode ini dapat ditemukan dan dikembangkan berbagai iptek baru 
(Sugiyono, 2013:7). Dalam penelitian ini variabel independen adalah 
promosi, lokasi dan prosedur pencairan pinjaman. Sedangkan variabel 
dependennya adalah minat nasabah memilih produk gadai (rahn) di Unit 
Pegadaian (Persero) Syariah Cabang Solo Baru. 
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3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel   
3.3.1 Populasi  
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: 
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya (Sugiyono, 2013: 80). Populasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh nasabah produk gadai (rahn) Tahun 2017 yang 
berjumlah 4921 nasabah. Hal ini sudah di konfirmasi kepada Ibu 
Supriyati selaku Pimpinan Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru. 
3.3.2 Sampel  
 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi. Apa yang dipelajari dari 
sampel itu, kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi 
(Sugiyono, 2013 : 81). Pengambilan sampel menggunakan rumus 
Slovin, karena Rumus Slovin digunakan apabila jumlah populasi diatas 
100 (Sugiyono, 2017: 68). 
Berkaitan dengan pengambilan sampel, Arikunto (2006:120) 
mengemukakan bahwa: untuk sekedar ancer-ancer maka apabila subjek 
kurang dari 100, maka lebih baik diambil semua, sehingga 
penelitiannya merupakan penelitian populasi. Selanjutnya jika 
40 
 
 
subjeknya besar, dapat diambil antara 10% 15% atau 20%-25% atau 
lebih (Sugiyono, 2007: 68) 
Adapun metode pengambilan sampel menggunakan metode 
purposive sampling yaitu responden yang terpilih menjadi anggota 
sampel atas dasar pertimbangan peneliti tertentu (Sugiyono, 2012). 
Untuk mengetahui sampel yang dapat diambil maka peneliti 
menggunakan rumus slovin (Sunyoto, 2012: 83) sebagai berikut: 
 
 
 
Keterangan : 
n   = ukuran sampel 
N  = ukuran populasi  
    = 4921 
e   = standar error (10%) 
Banyaknya sampel dalam penelitian ini adalah: 
 
 
 
 
 
 
41 
 
 
 
 
Berdasarkan  perhitungan  tersebut,  maka  ukuran  jumlah  sampel  
yang  diambil  dalam  penelitian  ini  adalah  sebanyak 98 nasabah. 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel  
 Teknik pengambilan sampel ini adalah non probability sampling 
dan menggunakan metode purposive sampling. Teknik Non 
Probability Sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 
memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota 
populasi untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono, 2014: 120). 
Sedangkan metode Purposive Sampling adalah penarikan sampel 
dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2007:68). 
 Penulis memilih teknik non probability sampling karena 
populasinya tidak dijadikan sampel dengan begitu peneliti 
menggunakan metode purposive sampling dimana penarikan sampel 
yang sebelumnya populasi berjumlah 4921 menggunakan rumus 
slovin menjadi 98 responden.  
 Selain itu penulis menggunakan karakteristik sesuai dengan tujuan 
penelitian, karakteristiknya yaitu nasabah produk gadai (rahn) yang 
pernah atau sedang mengambil produk gadai (rahn), jenis kelamin, 
umur 20-61 tahun, tingkat pendidikan, dan Jenis pekerjaan. Lokasi 
pengambilan sampel didaerah Pasar Kliwon.  
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3.4 Data dan Sumber Data 
       Sumber  data  dalam  penelitian  ini  adalah  data  primer  dan  data  sekunder. 
1. Data primer  
        Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan 
langsung di lapangan oleh orang yang melakukan penelitian atau yang 
bersangkutan yang memerlukannya. Data primer ini disebut juga data asli 
atau data baru (Iqbal Hasan, 2004: 19). Data primer dalam penelitian ini 
diperoleh dengan penyebaran kuisioner kepada nasabah Pegadaian Syariah 
Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru serta wawancara tidak terstruktur 
dengan pihak Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
2. Data Sekunder  
Data  sekunder  adalah  data  yang  dikumpulkan  oleh  orang  atau  
lembaga  lain  (Purwanto,  2007:  195). Data sekunder adalah data yang 
diperoleh atau dikumpulkan oleh orang yang melakukan penelitian dari 
sumber-sumber yang telah ada. Data sekunder dalam penelitian ini  
diperoleh  dari  industri  home  yang  dapat  dilihat  pada  buku-buku  
referensi,  jurnal,  internet  dan  informasi  lain  yang  berhubungan  
dengan  penelitian. 
3.5 Teknik Pengumpulan Data  
      Dalam  penelitian  ini,  teknik  yang  digunakan  dalam  mengumpulan  
data  adalah  wawancara, kuisioner, observasi. 
1. Metode Interview atau Wawancara  
Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila 
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan 
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permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila peneliti ingin 
mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah 
respondennya sedikit/kecil (Sugiyono, 2013: 137).  
2. Metode Kuisioner atau Angket  
Metode  ini  sering  disebut  dengan  metode  kuesioner,  yaitu  
teknik  pengumpulan  data  yang  dilakukan  dengan  cara  memberi  
seperangkat  pertanyaan  atau  pertanyaan  tertulis  kepada  responden  
untuk  dijawabnya  (Sugiyono,  2013:  142). Kuisioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang efisien apabila peneliti tahu dengan pasti variabel 
yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.  
Menurut Sugiyono (2012:93) skala Likert: “Digunakan untuk 
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang 
tentang fenomena sosial”. Dalam menjawab skala likert ini, responden 
hanya memberi tanda, misalnya  checklist  atau tanda silang pada jawaban 
yang dipilih sesuai pernyataan. Kuesioner yang telah diisi responden perlu 
dilakukan penyekoran. Berikut ini bobot penilaian pada skala Likert : 
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  Tabel 3.1  
Pernyataan  Skala Positif  
Sangat Setuju/Selalu 5 
Setuju/Sering 4 
Kadang-kadang/Biasa Saja 3 
Tidak Setuju 2 
Sangat Tidak Setuju  1 
Sumber: Sugiyono (2012:94) 
3. Metode Observasi  
Metode observasi sebagai teknik pengumpulan data mempunyai 
ciri-ciri yang spesifik apabila dibandingkan dengan teknik yang lain, yaitu 
wawancara dan kuisioner (Sugiyono, 2013: 145).  
3.6 Variabel Penelitian  
  Variabel adalah konsep yang diberi lebih dari satu nilai (Masri dan Sofian, 
1995). Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja 
yang dditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi 
tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2013: 38). 
Variabel dalam penelitian ini adalah :  
1. Variabel Independen 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, prediktor, 
antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
bebas. Variabel bebas adalah merupakan variabel yang mempengaruhi 
atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 
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dependen (terikat) (Sugiyono, 2013 : 39). Variabel bebas pada 
penelitian ini adalah : Promosi (X1), Lokasi (X2), Prosedur Pencairan 
Pinjaman (X3).  
2. Variabel Dependen  
Variabel ini sering disebut sebagai variabel output, kriteria, 
konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
terikat. Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau 
yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2013). 
Variabel terpengaruh dalam penelitian ini adalah keputusan memilih 
produk gadai (rahn) (Y).  
3.7 Definisi Operasional Variabel  
Definisi operasional variabel adalah suatu definisi yang diberikan 
kepada suatu variabel atau konstruk dengan cara memberikan arti atau 
menspesifikasikan untuk mengukur konstrak atau variabel tersebut 
(M.Nasir, 2003). Untuk menjelaskan variabel-variabel yang sudah 
didefinisikan maka perlu definisi operasional operasional dari masing-
masing variabel sebagai upaya pemahaman dan penelitian. Definisi dari 
variabel-variabel yang diteliti sebagai berikut :  
1. Promosi (X1) merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. 
Kegiatan ini merupakan kegiatan yang sama pentingnya degan ketiga 
kegiatan lainnya, baik produk, harga, dan lokasi. Tanpa promosi 
jangan diharapkan nasabah dapat mengenal produk dari bank 
(Kasmir, 2005:176). Promosi merupakan Suatu aktivitas pemasaran 
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yang berusaha untuk menyebarkan informasi, agar bersedia 
menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
2. Lokasi (X2) pada pemasaran perusahaan manufakturing adalah 
saluran distribusi dimana produk disediakan untuk terjadinya 
penjualan (Sentot Imam Wahjono, 2010 : 141). Lokasi merupakan 
tempat yang memberikan peluang kepada perusahaan ditawarkan 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
3. Prosedur pencairan pinjaman (X3) yang ditentukan oleh suatu bank 
akan berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam memilih produk 
(Galuh Yuliana Dewi, 2017). Prosedur pencairan pinjaman 
merupakan langkah-langkah atau proses yang berkaitan dengan 
bagaimana masyarakat menjadi nasabah ketika menjadi nasabah 
dalam memperoleh pinjaman di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru. 
4. Keputusan memilih produk gadai (rahn) (Y)   
Menurut Kotler (2007: 234), pengambilan keputusan 
menggambarkan seorang konsumen dalam melakukan serangkaian 
langkah-langkah tertentu pada saat melakukan pembelian. Langkah 
langkah tersebut adalah pengenalan masalah, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca 
pembelian. 
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Untuk mempermudah memahami definisi variabel dalam penelitian 
ini maka penulis menyusun identifikasi dan operasional variabel 
sebagai berikut: 
Tabel 3.2  
Definisi Operasional Variabel  
Variabel  Definisi Variabel Indikator  
Promosi (X1) Kegiatan marketing mix yang 
terakhir. Kegiatan ini 
merupakan kegiatan yang 
sama pentingnya degan ketiga 
kegiatan lainnya, baik 
produk, harga, dan lokasi. 
Promosi adalah kegiatan 
mengenal produk dari bank 
ditawarkan Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru. 
1. Periklanan 
2. Promosi penjualan 
3.Hubungan  
masyarakat dan 
publisitas 
4. Penjualan personal  
5.Pemasaran langsung 
Lokasi (X2) Lokasi adalah saluran 
distribusi dimana produk 
disediakan untuk terjadinya 
penjualan produk Pegadaian 
Syariah unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru.  
1. Akses  
2. Visibilitas  
3. Lalu lintas  
4. Tempat parkir 
5. Ekspansi  
6. Lingkungan 
7. Kompetisi 
Prosedur 
Pencairan 
Pinjaman (X3) 
Prosedur adalah langkah-
langkah yang dilakukan 
nasabah untuk memilih 
produk dan akan berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah 
dalam memilih produk di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon Cabang Solo Baru. 
1. Fleksibilitas  
2. Kemudahan  
3. Persyaratan dalam 
hal pencairan 
pinjaman kepada 
nasabah 
Keputusan 
Memilih Produk 
Gadai (Rahn) 
(Y)  
Pengambilan keputusan 
menggambarkan seorang 
konsumen dalam melakukan 
serangkaian langkah-langkah 
tertentu pada saat melakukan 
pembelian. Nasabah 
mengambil keputusan untuk 
memilih produk gadai (rahn) 
1. Pengenalan 
masalah. 
2. Pencarian 
informasi 
3. Evaluasi 
alternative 
4. Keputusan 
pembelian 
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di Pegadaian Syariah Unit 
Pasar Kliwon Cabang Solo 
Baru. 
5. Perilaku pasca 
pembelian. 
6. Memberikan 
informasi kepada 
orang lain. 
7. Kebiasaan 
memilih produk.  
 
Sumber : Diperoleh dari berbagai sumber.  
3.8 Teknik Analisis Data  
  Analisis  data  merupakan  kegiatan  setelah  data  dari  seluruh  
responden  terkumpul.  Kegiatan  dalam  analisis  data  adalah  
mengelompokkan  data  berdasarkan  variabel  berdasarkan  variabel  dari  
seluruh  responden,  mentabulasi  data  berdasarkan  variabel  dari  seluruh  
responden,  menyajikan  data  dari  setiap  variabel  yang  diteliti,  
melakukan  perhitungan  untuk  menguji  hipotesis yang telah diajukan 
(Sugiyono,  2010:206). Validitas  dan  Reliabilitas  dilakukan  sebelum  
penelitia.  Dalam  validitas  dan  reabilitas  instrument  ini  digunakan  
sebagai  panduan  dalam  membuat  kuesioner  (bagi  penelitian  yang  
menggunakan  pengumpulan  data  dengan  kuesioner).   
3.8.1 Uji Instrumen 
Validitas  dan  Reliabilitas  dilakukan  sebelum  penelitian. Dalam  
validitas  dan  reabilitas  instrument  ini  digunakan  sebagai  panduan  
dalam  membuat  kuesioner  (bagi  penelitian  yang  menggunakan  
pengumpulan  data  dengan  kuesioner).  Menurut  Ibnu  Hadjar  
(1996),  kualitas  instrument  penelitian  ditentukan  oleh  dua  criteria  
utama  yaitu  validitas  dan  reliabilitas. 
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1. Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya 
suatu kuisioner. Suatu kuisioner bisa dikatakan valid atau tidak jika 
jika pertanyaan kuisioner mampu mengungkapkan sesuatu yang 
akan diukur dalam kuisioner tersebut (Ghozali, 2006 : 45). Uji 
validitas dilihat pada kolom Corrected Item-Total Correlation/ 
Product Moment. Data ini dinyatakan valid apabila nilai rhitung > 
rtable(Astuti, 2015: 29). 
2. Uji Reliabilitas  
Uji Reliabilitas adalah instrumen yang bila digunakan 
beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, akan 
menghasilkan data yang sama, yang berarti bahwa Reliabilitas 
berhubungan dengan konsistensi, akurasi, dan ketepatan yang 
ditunjukkan oleh suatu angka tersebut yang disebut koefisien 
reabilitas (Sugiyono, 2006). Reliabilitas instrument diperlukan 
untuk mendapatkan sesuatu yang sesuai dengan tujuan pengukuran. 
Uji reliabilitas ini hanya dilakukan pada data yang dinyatakan 
valid. Untuk menguji reliabilitas digunakan teknik cronbach alpha 
> 0,70 (Astuti, 2015: 29). 
3.8.2 Uji Asumsi Klasik    
1. Uji Normalitas    
Pengujian normalitas adalah pengujian tentang kenormalan 
distribusi residual. Penggunaan uji normalitas karena pada analisis 
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statistik parametrik, asumsi yang harus dimiliki oleh data adalah 
bahwa data tersebut berdistribusi normal. Distribusi normal 
mengandung arti bahwa data memusat pada nilai rata-rata dan 
median (Imam Ghozali, 2007). Uji  normalitas  bertujuan  untuk  
menguji  apakah  dalam  model  regresi,  variabel  pengganggu  
atau  residual  memiliki  distribusi  normal  (Ghozali,  2013:  160). 
Apabila pada grafik normal probability plot tampak bahwa titik-
titik telah mengikuti garis lurus maka hal ini dapat disimpulkan 
bahwa residual data memiliki distribusi normal, atau data 
memenuhi asumsi klasik normalitas (Astuti, 2015: 65). Lebih 
lanjut pada uji statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test, 
jika didapat nilai signifikansi > 0,05, maka dapat disimpulkan 
bahwa data terdistribusi normal. 
2. Multikolinieritas 
Uji  multikolonieritas  bertujuan  untuk  menguji  apakah  
model  regresi  ditemukan  adanya  korelasi  antar  variabel  bebas  
(independen).  Model  regresi  yang  baik  seharusnya  tidak  terjadi  
korelasi  di  antara  varoabel  independen.  Jika  variabel  
independen  saling  berkorelasi,  maka  variabel-variabel  ini  tidak  
ortogonal.  Variabel  ortogonal  adalah  variabel  independen  yang  
nilai  korelasi  antar  sesame  variabel  independen  sama  dengan  
nol  (Ghozali,  2013:  105). Cara umum digunakan dalam 
mendeteksi problem multikolinieritas pada model regresi adalah 
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dengan melihat nilai Tolerance dan VIF (Variance Inflation 
Factor). Nilai yang direkomendasikan untuk menunjukan tidak 
adanya problem multikolinieritas adalah nilai Tolerance harus > 
0,1 dan nilai VIF < 10 (Astuti, 2015: 66). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
  Uji  heteroskedastisitas  bertujuan  menguji  apakah  dalam  
model  regresi  terjadi  ketidaksamaan  variance  dari  residual  satu  
pengamatan  ke  pengamatan  yang  lain.  Jika  variance  dari  
residual  satu  pengamatan  ke  pengamatan  lain  tetap,  maka  
disebut  Homoskedastisitas  dan  jika  berbeda  disebut  
Heteroskedastisitas  (Ghozali,  2013:  139). Untuk mendeteksi 
problem heteroskedastisitas pada model regresi dengan cara 
melihat grafik scatterplot, yaitu jika ploting titik-titik menyebar 
secara acak dan tidak berkumpul pada satu tempat, maka dapat 
disimpulkan bahwa tidak terjadi problem heteroskedastisitas. 
Selain menggunakan scatterplot, uji heteroskedastisitas juga bisa 
menggunakan uji glejser. Ketentuan uji glejser yaitu nilai 
signifikansi lebih dari 0,05 atau tingkat signifikansinya diatas 5%  
(Sugiyono,2012) dalam (Denziana dkk, 2014: 31). 
3.8.3 Uji Ketepatan Model  
1. Uji Simultan F 
Uji  F pada  dasarnya  menunjukkan  apabila  semua  variabel  
independen  atau  bebas  yang  dimasukkan  dalam  model  
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mempunyai  pengaruh  secara  bersama-sama  terhadap  variabel  
dependen/terikat  (Ghozali,  2013: 98). Uji ini bertujuan untuk 
mengetahui apakah semua variabel independen yang dimasukkan 
dalam model regresi mempunyai pengaruh secara simultan (bersama-
sama) terhadap variabel dependen ataukah tidak. Jika nilai signifikansi 
yang dihasilkan uji F P< 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa semua 
variabel independen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 
variabel dependen.  
 Cara lain untuk uji F yaitu dengan membandingkan F statistik atau 
Fhitung dengan Ftabel. Jika Fhitung> Ftabel, maka dapat disimpulkan bahwa 
semua variabel independen secara simultan berpengaruh signifikan 
terhadap variabel dependen (Latan dan Temalagi, 2013: 81). 
2. Koefisien Determinasi R2  
  Tujuan dari koefisien determinasi adalah untuk mengukur seberapa 
jauh kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel dependen 
(Ghozali, 2006:87). Setiap penambahan satu variabel independen, 
maka nilai R
2 
pasti akan meningkat. Oleh karena itu dianjurkan 
menggunakan nilai adjust R
2 
dalam mengevalausi model regresi. Uji 
ini dikatakan sempurna jika nilai adjust R
2 
mendekati/nilainya 
(100%). Nilai Adjusted R
2 
dapat naik atau turun apabila satu variabel 
independen ditambahkan dalam model (Astuti, 2015: 64). 
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3.8.4 Analisis Regresi Linier Berganda  
Analisis regresi linier berganda adalah analisis yang digunakan 
untuk mengetahui pengaruh beberapa variabel X terhadap satu 
variabel dependen Y, yang dinyatakan dengan persamaan (Sugiyono, 
2011 : 284) :  
 Y = a + b1X1+ b2X2+ b3X3+e 
Keterangan :  
Y : Keputusan memilih produk gadai (Rahn) 
a  : Variabel/ bilangan konstanta  
b   : Koefisien regresi  
X1 : Promosi  
X2 : Lokasi  
X3  : Prosedur pencairan pinjaman  
e    : Standard error 
3.8.5 Uji Hipotesis (Uji t) 
Uji  statistik  t  menunjukan  seberapa  jauh  pengaruh  satu  
variabel  penjelas atau independen  secara  individual  dalam  
menerangkan  variasi  variabel  dependen  (Ghozali,  2011:  98). 
Kriteria pengujian yang digunakan adalah dengan membandingkan 
nilai signifikansi yang diperoleh dengan taraf signifikansi yang telah 
ditentukan yaitu 0,05. Apabila nilai signifikansi < 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa secara parsial variabel independen berpengaruh 
secara signifikan terhadap variabel dependen atau hipotesis diterima. 
Uji t ini digunakan untuk menguji signifikansi promosi, lokasi dan 
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prosedur pencairan pinjaman terhadap minat nasabah memilih produk 
gadai (rahn).  
 Prosedur pengujiannya adalah setelah melakukan perhitungan 
terhadap thitung. Kemudian membandingkan ttabel dengan thitung. Kriteria 
pengambilan keputusan adalah sebagai berikut : 
a. Jika t hitung > t tabel dan tingkat signifikansi (α) < 0,05, maka 
ditolak, menyatakan bahwa terdapat pengaruh variabel independen 
secara persial terhadap variabel dependen. 
b. Jika t hitung < t tabel dan tingkat signifikansi (α) > 0,05, maka 0 
diterima, berarti variabel independen secara persial tidak 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Penelitian  
4.1.1 Profil Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru 
1. Sejarah Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru 
Pada masa awal pemerintahan Republik Indonesia, kantor Jawatan 
Pegadaian sempat pindah ke Karanganyar, Kebumen karena situasi perang yang 
kian memanas. Agresi Militer Belanda II memaksa kantor Jawatan Pegadaian 
dipindah lagi ke Magelang. Pasca perang kemerdekaan kantor Jawatan Pegadaian 
kembali lagi ke Jakarta dan Pegadaian dikelola oleh Pemerintah Republik 
Indonesia.  
Dalam masa ini, Pegadaian sudah beberapa kali berubah status, yaitu 
sebagai Perusahaan Negara (PN) sejak 1 Januari 1961, kemudian berdasarkan 
Peraturan Pemerintah No.7/1969 menjadi Perusahaan Jawatan (Perjan), dan 
selanjutnya berdasarkan Peraturan Pemerintah No.10/1990 (yang diperbaharui 
dengan Peraturan Pemerintah No.103/2000) berubah lagi menjadi Perusahaan 
Umum (Perum). Kemudian pada tahun 2011, perubahan status kembali terjadi 
yakni dari Perum menjadi Perseroan yang telah ditetapkan dalam Peraturan 
Pemerintah (PP) No.51/2011 yang ditandatangani pada 13 Desember 2011. 
Namun, 5 perubahan tersebut efektif setelah anggaran dasar diserahkan ke pejabat 
berwenang yaitu pada 1 April 2012. Kini usia pegadaian telah lebih dari seratus 
tahun. Manfaatnya makin dirasakan oleh masyarakat kalangan menengah dan 
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bawah. Kantor pusat PT. Pegadaian berkedudukan di Jakarta dan dibantu oleh 
kantor daerah, kantor perwakilan daerah dan kantor cabang.  
2. Alamat Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru 
Lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon ada di alamat Jl. Kapten 
Mulyadi No. 114 Surakarta (Solo) Jawa Tengah. Nomor Telp. (0271) 641489. 
3. Visi dan Misi Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru 
Visi: Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai yang selalu menjadi 
market leader dan mikro berbasis fidusia selalu menjadi yang terbaik untuk masyarakat 
menengah kebawah. 
Misi :  
a. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan selalu 
memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah 
kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 
b. Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang 
memberikan kemudahan dan kenyamanan di seluruh Pegadaian 
dalam mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap 
menjadi pilihan utama masyarakat. 
c. Membantu Pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan 
masyarakat golongan menengah kebawah dan melaksanakan usaha 
lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahaan. 
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4.1.2 Produk – produk Pegadaian Syariah  
1. Ar-Ruum Haji  
Pembiayaan Arrum Haji pada Pegadaian Syariah adalah layanan yang 
memberikan Nasabah kemudahan untuk pendaftaran dan pembiayaan haji. 
Dengan jaminan berupa emas minimal Rp 7 juta plus bukti SA BPIH SPPH & 
buku tabungan haji, nasabah bisa mendapatkan uang pinjaman sebesar Rp 25 juta 
dalam bentuk tabungan haji. 
2. Ar-Ruum BPKB 
Pembiayaan Arrum (Ar Rahn Untuk Usaha Mikro) pada Pegadaian 
Syariah memudahkan para pengusaha kecil untuk mendapatkan modal usaha 
dengan jaminan kendaraan. Melalui produk ini, kendaraan tetap pada pemiliknya 
sehingga dapat digunakan untuk mendukung usaha sehari-hari. 
3. Pembiayaan Amanah  
Pembiayaan Amanah dari Pegadaian Syariah adalah pembiayaan 
berprinsip syariah kepada karyawan tetap maupun pengusaha mikro, untuk 
memiliki motor atau mobil dengan cara angsuran. Layanan Amanah ini tersedia di 
outlet Pegadaian di seluruh Indonesia. Untuk bisa mendapatkan pembiayaan 
Amanah ini, uang muka yang dibebankan cukup terjangkau dengan sistem 
angsuran tetap. Adapun jangka waktu pembiayaannya dimulai dari 12 bulan 
sampai dengan 60 bulan. 
4. Rahn (Gadai Syariah) 
Pembiayaan Rahn (Gadai Syariah) dari Pegadaian Syariah adalah solusi 
tepat untuk  kebutuhan dana cepat yang sesuai syariah. Dengan prosesnya yang 
hanya dalam waktu 15 menit, dana yang nasabah ajukan bisa langsung cair. 
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Jaminan untuk Gadai Syariah ini yaitu berupa barang perhiasan, elektronik atau 
kendaraan bermotor yang akan tersimpan aman di Pegadaian. 
5. Multi Pembayaran Online (MPO) 
Multi Pembayaran Online (MPO) adalah produk dari Pegadaian Syariah 
yang melayani pembayaran untuk berbagai tagihan seperti listrik, telepon/ pulsa 
ponsel, air minum, pembelian tiket kereta api, dan lain sebagainya secara online. 
Layanan MPO sebagai solusi pembayaran cepat yang memberikan kemudahan 
kepada nasabah dalam bertransaksi tanpa harus memiliki rekening di Bank. 
6. Konsinyasi Emas  
Konsinyasi Emas adalah layanan titip-jual emas batangan di Pegadaian 
sehingga menjadikan investasi emas milik nasabah lebih aman. Jika emas yang 
dikonsinyasikan terjual, maka nasabah akan mendapatkan pembagian dari hasil 
penjualan, oleh sebab itu juga emas yang dimiliki bisa lebih produktif. 
Keuntungan produk Konsinyasi Emas ini yaitu, dikelola oleh PT Pegadaian 
(Persero) yang merupakan BUMN terpercaya, emas akan terproteksi 100%, 
transparan dalam pengelolaan, serta menghasilkan keuntungan yang kompetitif 
dengan investasi lainnya. 
7. Tabungan Emas  
Tabungan Emas adalah layanan pembelian dan penjualan emas dengan 
fasilitas titipan dengan harga yang terjangkau. Layanan ini sekaligus bisa 
memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk berinvestasi emas. Dengan 
harga terjangkau yang dimulai dengan harga Rp 5000-an atau setara dengan berat 
0.01 gram, nasabah sudah bisa memiliki Tabungan Emas. Dengan layanan 
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petugas yang professional, Tabungan Emas ini bisa menjadi alternatif investasi 
yang aman untuk menjaga portofolio aset. 
8. Mulia  
Produk Mulia adalah layanan penjualan emas batangan kepada masyarakat 
secara tunai atau angsuran dengan proses mudah dan jangka waktu yang fleksibel. 
Mulia dapat menjadi alternatif pilihan investasi yang aman untuk mewujudkan 
kebutuhan masa depan, seperti menunaikan ibadah haji, mempersiapkan biaya 
pendidikan anak, memiliki rumah idaman serta kendaraan pribadi. 
4.1.3 Gambaran Umum Responden  
Deskripsi responden dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui 
distribusi responden berdasarkan jenis kelamin, jenis pekerjaan. Adapun hasilnya 
adalah: 
1. Responden Menurut Jenis Kelamin  
Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda bagi seseorang dalam 
memutuskan untuk memilih dan menggunakan jasa perbankan syariah maupun 
non perbankan Syari’ah. Khususnya produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah 
Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. Hal ini karena pada umumnya seseorang 
dalam memilih sesuatu tergantung pada tingkat kenyamanan, perasaan, dan 
keyakinan karena setiap orang memiliki perasaan dan keyakinan yang berbeda 
antara laki-laki dan perempuan.  
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Tabel 4.1 
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 
 
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan  tabel 4.1 responden perempuan lebih banyak dari responden 
laki-laki. Responden perempuan berjumlah 59 atau 60,2% dan laki-laki berjumlah 
39 atau 39,8%. Hal ini menunjukkan bahwa perempuan sebagai nasabah yang 
lebih potensial dalam menggunakan produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah 
Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.     
2. Responden Menurut Jenis Pekerjaan  
Adanya perbedaan jenis pekerjaan anggota berkaitan dengan rata-rata 
penghasilan anggota setiap bulanya. Hal ini sangat berpengaruh terhadap 
keputusan memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru, karena hal ini juga terkait dengan kemampuan nasabah dalam 
memilih produk tersebut. Adapun komposisi responden berdasarkan jenis 
pekerjaan responden disajikan dalam tabel di bawah ini: 
Tabel 4.2 
Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer diolah 2018 
Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
Laki-laki 39 39,8% 
Perempuan 59 60,2% 
Total 98 100% 
Jenis Pekerjaan Jumlah Ptresentase 
Pelajar/Mahasiswa 5 5,10% 
Wiraswasta  41 41,84% 
PNS 16 16,33% 
Pegawai Swasta 22 22,45% 
Ibu Rumah Tangga 12 12,24% 
Lainnya  2 2,04% 
Total 98 100% 
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Dari tabel 4.2 dapat dilihat bahwa dari 98 responden yang digunakan 
untuk sampel, mayoritas responden bekerja sebagai pegawai swasta dengan 
jumlah responden 41 atau 41,84%. Hal ini menunjukkan bahwa responden dengan 
jenis pekerjaan sebagai wiraswasta lebih berpotensi untuk menjadi nasabah 
produk gadai (rahn) Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data  
4.2.1 Uji Instrumen Penelitian  
Uji instrumen dalam penelitian kuantitatif ada dua macam yakni, uji 
validitas dan uji realibilitas. 
1. Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengukur pertanyaan-pertanyaan agar tidak 
menyimpang dari penelitian. Butir-butir pertanyaan penelitian dapat dikatakan 
valid jika rhitung> rtabel atau nilai signifikansi < 0,05. Nilai rhitung merupakan hasil 
korelasi jawaban responden atas masing-masing pernyataan di setiap variabel 
yang dianalisis dengan menggunakan bantuan program SPSS 20.0 dan outputnya 
bernama corrected item total correlation. Untuk mengetahui rtabel dapat melihat 
tabel product moment. Berikut hasil uji validitas keempat variabel: 
a. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X1) 
Validitas promosi terdiri dari 5 butir pertanyaan dengan hasil 
pada tabel sebagai berikut: 
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Tabel 4.3 
Uji Validitas Promosi 
Butir Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
Pertanyaan 1 0,564 0,167 Valid 
Pertanyaan 2 0,771 0,167 Valid 
Pertanyaan 3 0,748 0,167 Valid 
Pertanyaan 4 0,708 0,167 Valid 
Pertanyaan 5 0,670 0,167 Valid  
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.3 di atas dapat dilihat bahwa nilai rtabel 
untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,1671 menunjukkan 
bahwa nilai rhitung lebih besar dari rtabel, sehingga semua item promosi 
berupa pertanyaan dari nomor 1 sampai 5 sudah memenuhi kriteria 
validitas yang ditentukan dan valid untuk digunakan sebagai alat ukur 
variabel. 
b. Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi (X2)  
Validitas Variabel Lokasi terdiri dari 7 butir pertanyaan 
dengan hasil pada tabel sebagai berikut:  
Tabel 4.4 
Uji Validitas Lokasi 
Butir Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
Pertanyaan 1 0,523 0,167 Valid 
Pertanyaan 2 0,776 0,167 Valid 
Pertanyaan 3 0,810 0,167 Valid 
Pertanyaan 4 0,805 0,167 Valid 
Pertanyaan 5 0,772 0,167 Valid  
Pertanyaan 6 0,749 0,167 Valid  
Pertanyaan 7 0,707 0,167 Valid  
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.4 di atas dapat dilihat bahwa nilai rtabel 
untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,1671 menunjukkan 
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bahwa nilai rhitung lebih besar dari rtabel, sehingga semua item lokasi 
berupa pertanyaan dari nomor 1 sampai 7 sudah memenuhi kriteria 
validitas yang ditentukan dan valid untuk digunakan sebagai alat ukur 
variabel. 
c. Hasil Uji Validitas Variabel Prosedur Pencairan Pinjaman (X3) 
Validitas Variabel Prosedur Pencairan Pinjaman terdiri dari 3 
butir pertanyaan dengan hasil pada tabel sebagai berikut:  
Tabel 4.5 
Uji Validitas Prosedur Pencairan Pinjaman 
Butir Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
Pertanyaan 1 0,750 0,167 Valid 
Pertanyaan 2 0,752 0,167 Valid 
Pertanyaan 3 0,853 0,167 Valid 
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.5 di atas dapat dilihat bahwa nilai rtabel 
untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,1671 menunjukkan 
bahwa nilai rhitung lebih besar dari rtabel, sehingga semua item prosedur 
pencairan pinjaman berupa pertanyaan dari nomor 1 sampai 3 sudah 
memenuhi kriteria validitas yang ditentukan dan valid untuk 
digunakan sebagai alat ukur variabel. 
d. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan memilih produk Gadai (Rahn) 
(Y)  
Validitas Variabel Keputusan memilih produk Gadai (Rahn) 
terdiri dari 7 butir pertanyaan dengan hasil pada tabel sebagai berikut:  
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Tabel 4.6 
Uji Validitas Keputusan memilih produk Gadai (Rahn) 
Butir Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan 
Pertanyaan 1 0,700 0,167 Valid 
Pertanyaan 2 0,647 0,167 Valid 
Pertanyaan 3 0,793 0,167 Valid 
Pertanyaan 4 0,727 0,167 Valid 
Pertanyaan 5 0,585 0,167 Valid  
Pertanyaan 6 0,771 0,167 Valid  
Pertanyaan 7 0,610 0,167 Valid  
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.6 di atas dapat dilihat bahwa nilai rtabel 
untuk sampel taraf signifikansi 0,05 adalah 0,1671 menunjukkan 
bahwa nilai rhitung lebih besar dari rtabel, sehingga semua item lokasi 
berupa pertanyaan dari nomor 1 sampai 7 sudah memenuhi kriteria 
validitas yang ditentukan dan valid untuk digunakan sebagai alat ukur 
variabel. 
2. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas instrument diperlukan untuk mendapatkan sesuatu yang sesuai 
dengan tujuan pengukuran. Uji reliabilitas ini hanya dilakukan pada data yang 
dinyatakan valid. Untuk menguji reliabilitas digunakan teknik cronbach alpha > 
0,70 (Astuti, 2015: 29). Hasil uji reliabilitas dapat dilihat dalam tabel berikut ini: 
Tabel 4.7 
Uji Reliabilitas 
Variabel Cronbach’s Alpha Standar Min Keterangan 
Promosi (X1) 0,833 0,70 Reliabel 
Lokasi (X2) 0,883 0,70 Reliabel 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman (X3) 
0,838 0,70 Reliabel 
Keputusan memilih 
produk (Y) 
0,858 0,70 Reliabel  
Sumber: Data primer diolah 2018 
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Tabel 4.7 di atas menunjukan bahwa nilai Cronbach’s Alpha semua 
variabel penelitian > 0,70. Sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator atau 
pernyataan di dalam kuesioner yang digunakan untuk variabel promosi, lokasi, 
prosedur pencairan pinjaman dan keputusan memilih produk gadai (rahn) 
dinyatakan handal atau dapat dipercaya sebagai alat ukur variabel dalam 
penelitian ini. 
4.2.2 Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas  
Hasil Uji Normalitas Uji normalitas ini bertujuan untuk mengetahui 
apakah residual data dari model regresi linier memiliki distribusi normal ataukah 
tidak. Untuk mengetahui data terdistribusi normal atau tidak, ada dua cara untuk 
mendeteksinya yaitu dengan melihat grafik normal probability plot dan uji 
statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test. 
Gambar 4.1 
Uji Normalitas Probability Plot 
 
Sumber: Data primer diolah 2018 
Dependent Variabel: Keputusan memilih produk 
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Gambar 4.1 menunjukan bahwa semua titik-titik menyebar dan berhimpit 
membentuk garis lurus diagonal. Maka dapat disimpulkan bahwa data tersebut 
memenuhi asumsi normalitas. Selain dengan grafik, uji normalitas dalam 
penelitian ini juga bisa dibuktikan dengan menggunakan alat uji analisis metode 
Kolmogorov Smirnov. Dengan kesimpulan apabila tingkat signifikansi > 0,05 
berarti normal. Dengan hasil pengujian menggunakan program SPSS 20.0 
diperoleh nilai signifikansi pada tabel dibawah ini: 
Tabel 4.8 
Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.8, nilai Asymp. Sig. (2-tailed) yaitu 0,978, yang berarti 
tingkat signifikansi > 0,05. Maka dapat diartikan bahwa data tersebar atau 
terdistribrusi secara normal. 
2. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah ada atau 
tidaknya kolerasi antar variabel independen dalam model regresi. Cara umum 
digunakan dalam mendeteksi problem multikolinieritas pada model regresi adalah 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
 Unstandardized Residual 
N 98 
Normal Parameters
a,b
 
Mean .0000000 
Std. Deviation 2.62444721 
Most Extreme Differences 
Absolute .048 
Positive .048 
Negative -.034 
Kolmogorov-Smirnov Z .475 
Asymp. Sig. (2-tailed) 
.978 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
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dengan melihat nilai Tolerance dan VIF (Variance Inflation Factor). Nilai yang 
direkomendasikan untuk menunjukan tidak adanya problem multikolinieritas 
adalah nilai Tolerance harus > 0,1 dan nilai VIF < 10 (Astuti, 2015: 66). 
Tabel 4.9 
Hasil  Uji Multikolinieritas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Promosi (X1) .933 1.072 Tidak terjadi multikolinieritas 
Lokasi (X2) .612 1.635 Tidak terjadi multikolinieritas 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman (X3) 
.624 1.604 
Tidak terjadi multikolinieritas 
Sumber: Data primer diolah 2018 
Berdasarkan hasil uji multikolonieritas diatas diperoleh nilai Tolerance 
dari variabel promosi sebesar 0,933, variabel lokasi sebesar 0,612, dan variabel 
prosedur pencairan pinjaman sebesar 0,624. Dari hasil ketiga variabel independen 
tersebut, nilainya diatas 0.10 atau Tolerance >0.10. Jadi, dapat disimpulkan 
bahwa data memenuhi uji asumsi klasik multikolinearitas dan tidak ada 
multikolinieritas antar variabel independen.   
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan 
kepengamatan lain. Jika variance dari residual satu kepengamatan lain tetap, 
maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas 
(Astuti, 2015: 66).  
 
 
 
 
 
 
 
68 
 
 
Gambar 4.2 
Hasil Uji Heteroskedastisitas Data Scatterplot 
 
  Sumber : Data primer diolah 2018  
Pada uji heteroskedastisitas scatterplot menunjukkan bahwa titik-titik 
yang ada di grafik atas menyebar ke segala arah dan tidak membentuk pola 
tertentu yang jelas, sehingga hal ini mengindikasikan bahwa pada data tidak 
terjadi problem heteroskedastisitas atau data sudah memenuhi asumsi klasik 
heteroskedastisitas. 
 
4.2.3 Uji Ketepatan Model 
1. Uji F  
Tabel 4.10 
Hasil Uji F 
Sumber : Data primer diolah 2018 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 713.370 3 237.790 33.456 .000
b
 
Residual 668.109 94 7.108   
Total 1381.480 97    
Dependent Variabel: Keputusan memilih produk 
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Berdasarkan hasil olah data di atas, diketahui bahwa tingkat signifikansi 
atau p-value sebesar 0,000 dan Fhitung 33,456. Nilai p-value (0,000)< 0,05 dan 
Fhitung (33,456) > Ftabel (pada df 3; 94), sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel 
independen yang dimasukkan dalam model regresi yakni promosi, lokasi dan 
prosedur pencairan pinjaman mempunyai pengaruh secara simultan (bersama-
sama) terhadap variabel dependen yaitu keputusan memilih produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi digunakan untuk menunjukkan seberapa besar 
kemampuan variabel independen menerangkan variasi variabel dependen (Laten 
dan Temalagi, 2013:80). Nilai koefisien determinasi bisa dilihat pada tabel Model 
Summary. Tabel model summary adalah ringkasan dari model dimana Adjusted R 
Square menyatakan nilai koefisien determinasi (Adjusted R
2
).  
Tabel 4.11 
Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 
Sumber : Data primer diolah 2018 
Berdasarkan tabel 4.11, diketahui bahwa nilai koefisien determinasi 
(Adjusted R square) sebesar 0,501 atau 50,1% yang artinya pengaruh variabel 
X1dan X2 terhadap variabel Y sebesar 50,1%, dan 49,9% dipengaruhi variabel lain 
yang tidak diteliti oleh peneliti.  
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of 
the Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .719
a
 .516 .501 2.66600 1.648 
a. Predictors: (Constant), Prosedur Pencairan Pinjaman, Promosi, Lokasi 
b. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
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4.2.4 Uji Analisis Regresi Linier Berganda   
Dalam penelitian ini uji hipotesis menggunakan regresi berganda dimana 
akan diuji secara empirik untuk mencari hubungan pengaruh antara variabel yang 
melibatkan lebih dari satu variabel bebas. Hasil uji regresi linier berganda dalam 
penelitian ini dapat dilihat dalam tabel berikut :  
Tabel 4.12 
Uji Regresi Linier Berganda 
Variabel Β thitung Sig. 
(Constant) 3.871 1.334 .186 
Promosi .348 2.792 .006 
Lokasi .277 3.638 .000 
Prosedur Pencairan Pinjaman .891 4.146 .000 
Sumber : Data primer diolah 2018 
Berdasarkan pengolahan hasil output diatas diperoleh persamaan regresi 
berganda dalam penilitian ini adalah sebagai berikut:  
 Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e  
 Y= 3,871 + 0,348 X1 + 0,277 X2 + 0,891 X3 + e 
Keterangan:  
Y =  Keputusan memilih produk gadai (rahn)   
X1 = Promosi 
X2 = Lokasi  
X3  = Prosedur Pencairan Pinjaman  
Adapun interpretasi dari persamaan regresi linier berganda diatas adalah: 
1. a atau konstanta sebesar 3,871 artinya apabila skor variabel promosi, lokasi 
dan prosedur pencairan pinjaman sama dengan nol atau tetap, maka skor 
keputusan memilih produk gadai (rahn) sebesar 3,871.  
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2. Koefisien regresi variabel promosi bernilai positif. Apabila skor promosi 
meningkat satu satuan, maka skor keputusan memilih produk gadai (rahn)  
akan meningkat sebesar 0,348.  
3. Koefisien regresi variabel lokasi bernilai positif. Artinya apabila skor lokasi 
meningkat satu satuan, maka skor keputusan memilih produk gadai (rahn) 
akan meningkat sebesar 0,277. 
4. Koefisien regresi variabel prosedur pencairan pinjaman bernilai positif. 
Artinya apabila skor prosedur pencairan pinjaman meningkat satu satuan, 
maka skor keputusan memilih produk gadai (rahn) akan meningkat sebesar 
0,891. 
Variabel independen yang paling dominan dalam mempengaruhi variabel 
dependen dapat dilihat dari nilai koefisien regresi. Semakin besar nilai koefisien 
regresi maka semakin dominan variabel tersebut berpengaruh. Dilihat dari ketiga 
variabel independen diatas, variabel yang memiliki nilai koefisien regresi paling 
besar adalah variabel prosedur pencairan pinjaman dengan nilai sebesar 0,891. 
Sehingga dapat dikatakan bahwa variabel prosedur pencairan pinjaman 
merupakan variabel yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan 
nasabah memilih produk gadai (rahn).  
4.2.5 Uji Hipotesis (Uji t) 
Uji hipotesis atau yang disebut uji t pada dasarnya digunakan untuk 
mengetahui pengaruh secara parsial setiap variabel independen promosi, lokasi 
dan prosedur pencairan terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
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Berdasarkan tabel 4.12 maka pembuktian hipotesis dapat dijelaskan 
sebagai berikut :  
1. Variabel Promosi 
Berdasarkan tabel 4.12 hasil Uji t diketahui bahwa besarnya nilai thitung 
variabel promosi adalah 2,792 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,006. Dengan 
menggunakan batas signifikansi 5%, berarti p-value < 5%, yaitu 0,006 < 0,05 dan 
diperoleh ttabel sebesar 1,986. Ini berarti thitung > ttabel, yaitu 2,792 > 1,986  yang 
berarti Ho1 ditolak dan Ha1 diterima. Maka variabel promosi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
2. Variabel Lokasi  
Berdasarkan tabel 4.12 hasil Uji t diketahui bahwa besarnya nilai thitung 
variabel lokasi adalah 3,638 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000. Dengan 
menggunakan batas signifikansi 5%, berarti p-value < 5%, yaitu 0,000 < 0,05 dan 
diperoleh ttabel sebesar 1,986. Ini berarti thitung > ttabel, yaitu 3,638 > 1,986 yang 
berarti Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. Maka variabel lokasi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
3. Variabel Prosedur Pencairan Pinjaman  
Berdasarkan tabel 4.12 hasil Uji t diketahui bahwa besarnya nilai thitung 
variabel prosedur pencairan pinjaman adalah 4,146 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000. Dengan menggunakan batas signifikansi 5%, berarti p-value < 5%, 
yaitu 0,000 < 0,05 dan diperoleh ttabel sebesar 1,986. Ini berarti thitung > ttabel, yaitu 
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4,146 > 1,986 yang berarti Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. Maka variabel prosedur 
pencairan pinjaman berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang 
Solo Baru.  
4.3  Pembahasan Hasil Analisis Data (Pembuktian Hipotesis) 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, lokasi dan 
prosedur pencairan pinjman terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru, baik secara parsial 
maupun secara simultan. Hasil pembahasan penelitian ini secara lebih rinci 
dijelaskan sebagai berikut: 
4.3.1 Pengaruh Variabel Promosi terhadap Keputusan memilih produk gadai 
(rahn) 
Hipotesis pertama yang menyatakan H1 = diduga ada pengaruh variabel 
promosi terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn). Dari tabel 4.12 
diketahui thitung sebesar 2,792 seddangkan ttabel sebesar 1,986 atau thitung > ttabel 
untuk nilai signifikansi promosi sebesar 0,006 nilai ini dibawah nilai alpha 0,05 
atau 0,006 < 0,05 hal ini berarti bahwa H0 ditolak dan H1 diterima, sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan memilih 
produk gadai (rahn). Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan 
Chandra dan Maria (2015) pengujian hipotesis menemukan bahwa variabel 
promosi berpengaruh positif terhadap pemilihan atau pengambilan keputusan 
menabung nasabah.  
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 Kegiatan promosi yang meliputi periklanan, promosi penjualan, hubungan 
masyarakat dan publisitas, penjualan personal, serta pemasaran langsung 
dilakukan oleh pegadaian akan menjadi sarana untuk memperkenalkan produk 
yang dimiliki pegadaian kepada nasabah sehingga nasabah mengenal lebih jauh 
produk-produk yang ditawarkan pegadaian. Promosi merupakan kegiatan penting 
bagi setiap perusahaan termasuk pegadaian karena sebaik apapun produk yang 
dihasilkan jika tidak dikenal oleh nasabah maka produk tersebut tidak akan 
berhasil di pasaran. 
 
4.3.2 Pengaruh Variabel Lokasi terhadap Keputusan memilih produk gadai 
(rahn) 
Hipotesis kedua yang menyatakan H2 = diduga ada pengaruh variabel lokasi 
terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn). Dari tabel 4.12 diketahui thitung 
sebesar 3,638 sedangkan ttabel sebesar 1,986 atau thitung> ttabel untuk nilai 
signifikansi lokasi sebesar 0,000 nilai ini dibawah nilai alpha 0,05 atau 0,000 < 
0,05 hal ini berarti bahwa H0 ditolak dan H2 diterima, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel lokasi berpengaruh terhadap keputusan memilih produk gadai 
(rahn). Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan Chusnul (2014) 
yang membuktikan bahwa apabila konsumen mendatangi pemberi jasa. Jika 
keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh terhadap masyarakat memilih bank 
syariah.  
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Lokasi yang meliputi kemudahan akses, visibilitas, lalu lintas, tempat 
parkir, ekspansi, lingkungan, kompetisi berpengaruh terhadap keputusan memilih 
produk. Pemilihan lokasi mempunyai fungsi yang strategis karena dapat 
menentukan tercapainya tujuan badan usaha dalam pengertian lain lokasi adalah 
tempat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan operasi. Kedekatan antara 
tempat tinggal mereka dengan lokasi pegadaian dan akses lokasi yang mudah 
dijangkau oleh kendaraan menjadi pertimbangan, karena semakin jauh lokasi 
pegadaian maka biaya untuk menuju pegadaian juga semakin besar, serta kondisi 
gedung dengan adanya pengaturan ruang, luasnya tempat parker, pemeliharaan 
gedung yang baik akan membuat nasabah menjadi nyaman.  
4.3.3 Pengaruh Variabel Prosedur Pencairan Pinjaman terhadap Keputusan 
memilih produk gadai (rahn) 
Hipotesis ketiga yang menyatakan H3 = diduga ada pengaruh variabel 
prosedur pencairan pinjaman terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn). 
Dari tabel 4.12 diketahui thitung sebesar 4,146 sedangkan ttabel sebesar 1,986 atau 
thitung> ttabel untuk nilai signifikansi lokasi sebesar 0,000 nilai ini dibawah nilai 
alpha 0,05 atau 0,000 < 0,05 hal ini berarti bahwa H0 ditolak dan H3 diterima, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel lokasi berpengaruh terhadap 
keputusan memilih produk gadai (rahn). Penelitian ini sesuai penelitian yang 
dilakukan oleh Simanjutak (2017) pengujian hipotesis menunjukkan bahwa 
prosedur pencairan pinjaman berpengaruh positif terhadap minat nasabah untuk 
menggunakan produk Qardh dengan gadai emas di PT. Bank Sumut Syariah 
cabang Medan.  
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Salah satu upaya manajemen pegadaian untuk meningkatkan keputusan 
nasabah terhadap produk yang ditawarkan yaitu memberikan kemudahan 
pengajuan kredit. Penyediaan informasi baik prosedur yang meliputi fleksibilitas 
prosedur, kemudahan ,persyaratan dalam hal pencairan pinjaman kepada nasabah, 
dan jenis kredit yang ditawarkan juga perlu disediakan agar para nasabah tidak 
mengalami kesulitan dalam mencari informasi yang mereka butuhkan dalam 
pengajuan kreditnya. Usaha ini dilakukan agar para calon nasabah berkeputusan 
melakukan pengambilan kredit di pegadaian. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel promosi, lokasi, 
dan prosedur pencairan pinjaman terhadap keputusan memilih produk gadai 
(rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. Dari rumusan 
masalah yang telah dijelaskan penulis di bab I dan analisis data yang telah 
dilakukan serta pembahasan yang telah dikemukakan pada bab IV sebelumnya, 
maka dapat ditarik beberapa kesimpulan dari penelitian ini sebagai berikut: 
1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan 
memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru .  
2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara lokasi terhadap keputusan 
memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru.  
3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara prosedur pencairan pinjaman 
terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit 
Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
5.2. Keterbatasan Penelitian  
Meskipun penelitian ini telah dirancang, disusun, dan dilaksanakan dengan 
sebaik-baiknya, namun penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan. 
Keterbatasan-keterbatasan tersebut adalah: 
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1. Penelitian ini hanya meneliti pengaruh Promosi, Lokasi dan Prosedur 
Pencairan Pinjaman. Jadi tidak meneliti secara menyeluruh semua aspek 
yang memiliki hubungan terhadap keputusan memilih produk gadai (rahn) 
di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. 
2. Obyek penelitian ini hanya mengambil satu Pegadaian Syariah saja, yaitu 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. Sehingga hal 
tersebut kurang bisa mewakili keputusan dalam pengambilan produk gadai 
(rahn). 
3. Data penelitian diperoleh dari hasil jawaban kuesioner yang dibagikan 
kepada responden dengan tanya jawab secara langsung dengan responden 
dan hanya responden yang pernah atau melakukan keputusan dalam 
pengambilan produk gadai (rahn). 
5.3. Saran–Saran  
 Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran yang penulis ajukan kepada 
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini antara lain: 
1. Pihak Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru sebaiknya 
tidak hanya melalui promosi seperti brosur, komunikasi secara langsung 
atau perorangan saja, tetapi Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
diharapkan meningkatkan promosi produk gadai (rahn) kepada calon 
anggota maupun yang sudah menjadi anggota dengan melakukan 
kombinasi strategi promosi yang terdiri dari lima alat yakni periklanan, 
promosi penjualan, hubungan masyarakat atau publisitas, penjualan 
personal dan pemasaran langsung. Selain itu juga memberikan 
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penghargaan atau reward kepada nasabah yang sudah berlangganan 
produk gadai (rahn). Dengan meningkatkan strategi promosi yang baik 
maka akan membuat calon anggota dan anggota memahami serta 
mengetahui banyak hal tentang produk gadai (rahn) sehingga mereka 
memutuskan untuk menggunakan produk gadai (rahn) pada Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru. 
2. Bagi Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon untuk Customer Service 
sebaiknya ditambah lagi  agar pada saat si anggota maupun calon anggota 
mencari informasi tidak menunggu lama sehingga dapat memberikan 
informasi selengkap-lengkapnya kepada calon anggota khususnya yang 
sudah menjadi nasabah produk gadai (rahn). Sehingga keputusan memilih 
produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo 
Baru akan meningkat. 
3. Bagi Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru, sebaiknya 
di lokasi tersebut diberikan tanda khusus bahwa di lokasi tersebut ada 
Pegadaian Syariah. Agar calon nasabah bisa tahu bahwa di lokasi tersebut 
ada Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo Baru.  
4. Bagi peneliti selanjutnya sekiranya hasil penelitian ini dapat dijadikan 
acuan bagi penelitian yang akan datang, dengan diharapkan untuk 
menambahkan variabel-variabel yang lain karena masih banyak faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan memilih produkgadai (rahn), 
sehingga jangkauan untuk penelitian tentang pegadaian syariah dapat 
berkembang dan melebar luas.  
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Lampiran 1 
Kuesioner Penelitian 
KUISIONER PENELITIAN 
Kepada Yth.  
Nasabah Unit Pegadaian Syariah Pasar Kliwon Cabang Solo Baru  
 Di tempat 
 
 Assalamualaikum wr.wb  
Dengan hormat, berkenaan dengan penyelesaian skripsi yang berjudul “ 
Analisis Pengaruh Promosi, Lokasi, dan Prosedur Pencairan Pinjaman Terhadap 
Minat Menjadi Nasabah Produk Gadai (Rahn) di Unit Pegadaian Syariah Pasar 
Kliwon Cabang Solo Baru”, saya 
 Nama   : Fadhilah Uli Nuha  
 NIM    : 145131120 
 Program study : Perbankan Syariah 
 Fakultas   : Ekonomi dan Bisnis Islam  
Memohon kesediaan Bapak/Ibu, Saudara/i nasabah Unit Pegadaian Syariah 
Pasar Kliwon Cabang Solo Baru untuk mengisi kuesioner penelitian yang peneliti 
berikan. Seluruh informasi data yang Bapak/Ibu, Saudara/i berikan sangatlah 
berarti dalam penyelesaian penelitian dan penulisan skripsi saya dan akan saya 
jamin kerahasiaannya hanya untuk kepentingan akademik. Atas perhatian dan 
kerjasama saudara/i saya ucapkan terimakasih.  
Wassalamu’alaikum Wr.Wb  
Hormat Saya 
 
Fadhilah Uli Nuha 
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A. Identitas Responden  
1. Nama   :.............................................. 
2. Alamat   :.............................................. 
3. Umur   :.............................................. 
4. Jenis kelamin  : Laki – laki/ Perempuan  
5. Pekerjaan   : a) Pelajar/Mahasiswa/i  
  b) Wiraswasta  
  c) Pegawai Negeri  
  d) Pegawai Swasta  
  e) Ibu Rumah Tangga  
  f) Lainnya.......................... 
B. Daftar Pertanyaan Wawancara  
 Pilihlah salah satu tanggapan yang dianggap paling sesuai dengan kriteria-
kriteria yang dimiliki oleh Pegadaian Syariah, dengan menggunakan 
petunjuk berikut ini untuk menjawab pertanyaan tersebut. Kriteria penilaian 
adalah sebagai berikut :  
 SS : Sangat Setuju  
 S  : Setuju  
 N : Netral  
 TS : Tidak Setuju  
 STS  : Sangat Tidak Setuju  
 Pilihlah jawaban yang menurut anda benar dengan menggunakan tanda 
centang (V)  
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PROMOSI  
NO. PERNYATAAN SS S N TS STS 
1. Saya mengetahui dan tertarik memilih 
produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah 
Unit Pasar Kliwon melalui iklan di media 
cetak atau media elektronik. 
     
2. Saya tertarik memilih produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon karena 
pemberian cenderamata serta hadiah yang 
diberikan bank kepada nasabah. 
     
3. Saya tertarik memilih produk gadai (rahn) di 
Pegadaiah Syariah Unit Pasar Kliwon karena 
publisitas yang dilakukan bank melalui 
kegiatan pameran lelang, bakti sosial dan 
kegitan lain yang dilakukan Unit Pegadaian 
Syariah Cabang Pasar Kliwon.  
     
4. Saya mengetahui produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
melalui penjualan personal atau perorangan.  
 
     
5. Saya mengetahui dan tertarik memilih 
produk gadai (rahn) di Pegadaian Syariah 
Unit Pasar Kliwon karena promosi secara 
langsung yang dilakukan oleh Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon.  
     
 
 LOKASI  
NO. PERNYATAAN SS S N TS STS 
1. Lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon mudah dijangkau oleh transportasi 
umum.  
     
2. Lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon dapat dilihat dengan jelas dari jarak 
jauh pandang normal.  
     
3. Lalu lintas yang berada di depan lokasi 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon padat.  
     
4. Lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon memiliki fasilitas tempat parkir 
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yang nyaman bagi kendaraan roda dua atau 
empat.  
5. Lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon memiliki tempat yang luas untuk 
perluasan usaha di kemudian hari. 
     
6. Lingkungan di sekitar lokasi Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon dekat dengan 
tempat-tempat umum seperti warung, pasar, 
masjid, sekolah, dan lain-lain.  
     
7. Lokasi Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon dekat dengan pesaing atau lembaga 
gadai lain. 
     
 
 PROSEDUR PENCAIRAN PINJAMAN 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1. Prosedur pencairan pinjaman yang 
dilakukan oleh Pegadaian Syariah Unit 
Pasar Kliwon fleksibel atau dapat 
menyesuaikan dengan nasabahnya.  
     
2. Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
dalam prosedur pencairan pinjamannya 
mudah bagi para nasabah.  
     
3. Prosedur pencairan pinjaman Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon memiliki 
persyaratan yang mudah dan bisa 
dilakukan oleh nasabah.  
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 KEPUTUSAN MEMILIH PRODUK GADAI (RAHN) 
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1. Saya membutuhkan pinjaman dengan 
memilih produk gadai (rahn) untuk 
mencukupi kebutuhan modal kerja, dan 
kebutuhan sehari-hari. 
     
2. Saya mencari informasi yang 
selengkap-lengkapnya di Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon sebelum 
memilih produk gadai (rahn).  
     
3. Saya akan melakukan pertimbangan 
dahulu sebelum memilih produk gadai 
(rahn) di Pegadaian Syariah Unit Pasar 
Kliwon tersebut.  
     
4. Setelah mencari informasi yang 
lengkap, dan melakukan berbagai 
pertimbangan saya memutuskan untuk 
memilih produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
tersebut.  
     
5.  Bertransaksi di Pegadaian Syariah Unit 
Pasar Kliwon Cabang Solo Baru sesuai 
dengan syariat islam sehingga suatu saat 
nanti saya akan kembali mengambil 
produk gadai (rahn) di Pegadaian 
Syariah Unit Pasar Kliwon Cabang Solo 
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Baru.  
6. Saya akan memberikan informasi 
tentang produk gadai (rahn) di 
Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru kepada orang lain.  
     
7. Saya memutuskan memilih produk 
gadai (rahn) di Pegadaian Syariah Unit 
Pasar Kliwon Cabang Solo Baru karena 
telah terbiasa menggunakannya (pernah 
menggunakan) 
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Lampiran 2 
Daftar Pertanyaan Untuk Manager Pegadaian Syariah Unit Pasar Kliwon 
Cabang Solo Baru 
 
DATA YANG DIBUTUHKAN 
1. Data jumlah seluruh nasabah gadai (rahn) periode 2016-2017 
2. Profil Pegadaian Syariah  
3. Prosedur gadai (rahn), syarat gadai (rahn). 
 
PEDOMAN PERTANYAAN 
1. Produk yang paling ada di Pegadaian Syariah apa saja ibu? 
 Jawab: ada gadai (rahn), tabungan emas, pembiayaan ar-ruum, dan lain- lain. 
2. Jumlah nasabah produk gadai (rahn) tahun 2016 dan 2017 berapa ya ibu ? 
Jawab: Jumlah nasabah produk gadai (rahn)  tahun 2016 ada 5491 nasabah 
dan 2017 ada 4921 nasabah mbak. 
3. Pangsa pasarnya bagaimana, apakah sudah mencapai terget atau belum ? 
mayoritas muslim/non muslim ? 
Jawab: Pangsa pasarnya ya lumayan mbak tapi masih belum mencapai target. 
Mayoritas disini muslim. 
4. Prosedur produk gadai (rahn) bagaimana ibu ? syaratnya apa saja, adakah 
biaya administrasi ? 
Jawab: Prosedurnya ya di brosur ada mbak tidak memberatkan si nasabah, 
syaratnya juga di brosur ada mbak, untuk biaya administrasi atau biaya 
tititpan tentu ada mba agar si nasabah serius dengan pemesanannya. 
5.  Angsurannya bagaimana apakah lancar/tidak ? 
Jawab: Untuk angsurannya ya ada yang lancar ada yang tidak mbak. Yang 
tidak ini biasanya akan kami hubungi beberapa kali, jika tidak merespon 
barang akan kami lelang. 
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6. Nasabah paling berminat itu produk apa ? 
Jawab: macam – macam mbak, tergantung kebutuhan nasabah masing-
masing. Ada yang ingin gadai atau ada yang ingin membutuhkan modal untuk 
usahanya, dan lain-lain.  
7. Alamat websitenya ada tidak ibu ? kalau ada apakah setiap tahun up date terus? 
sehingga dapat memudahkan nasabah melihat /mencari informasi.  
Jawab: Alamat websitenya ada mbak, tapi belom bisa updet karena bagian 
operatornya sendiri belom ada. Selain itu juga kami sudah memiliki aplikasi 
sendiri untuk nasabah tetapi ini baru proses peluncuran. Sehingga nanti 
nasabah bisa mudah untuk bertransaksi.  
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Lampiran 3 
Data Responden 
 
1. (X1) Promosi 
Responden 
X1 Promosi  
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 Total  
1 5 5 4 4 5 22 
2 3 4 3 3 4 17 
3 3 4 4 3 4 17 
4 2 2 2 2 2 12 
5 4 4 4 4 4 20 
6 4 4 5 4 4 21 
7 4 4 2 4 4 18 
8 4 3 3 4 3 17 
9 4 4 4 4 4 20 
10 4 4 4 4 4 21 
11 5 5 5 5 5 24 
12 4 4 4 4 4 19 
13 3 4 3 3 4 17 
14 4 3 4 3 3 18 
15 4 4 5 4 4 22 
16 5 5 5 5 5 24 
17 4 3 4 4 4 19 
18 4 5 5 4 5 24 
19 5 5 5 5 5 24 
20 5 4 4 4 4 21 
21 5 4 4 4 4 20 
22 4 3 4 3 4 20 
23 4 4 5 5 5 23 
24 4 5 5 5 5 24 
25 5 5 5 5 5 24 
26 4 4 4 4 4 21 
27 4 5 5 5 5 23 
28 5 3 4 4 4 21 
29 4 5 5 5 5 24 
30 5 5 5 5 5 24 
31 4 5 5 4 5 22 
32 4 4 4 3 4 20 
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33 4 5 4 4 4 22 
34 5 5 5 5 4 23 
35 4 3 4 4 3 18 
36 4 4 4 4 3 19 
37 5 4 4 4 4 22 
38 4 5 5 5 5 24 
39 5 5 5 5 5 25 
40 4 5 5 5 4 22 
41 5 4 4 4 4 20 
42 4 3 3 3 3 17 
43 4 3 4 4 3 18 
44 4 4 4 4 4 21 
45 4 5 5 5 5 24 
46 4 5 4 5 5 22 
47 4 4 4 4 4 19 
48 4 4 4 3 4 20 
49 4 3 4 4 4 19 
50 4 4 4 4 5 21 
51 4 5 4 4 5 22 
52 5 4 5 4 4 23 
53 5 4 4 5 4 22 
54 5 5 5 5 5 25 
55 4 5 4 5 5 22 
56 5 5 5 4 4 23 
57 4 4 4 4 4 20 
58 5 4 4 4 4 22 
59 5 5 5 5 5 25 
60 4 5 4 5 5 22 
61 4 4 4 4 4 19 
62 4 4 4 3 3 19 
63 5 4 4 4 3 20 
64 4 4 4 4 4 20 
65 5 4 4 4 4 22 
66 5 5 5 5 4 24 
67 5 5 5 5 4 23 
68 5 4 4 4 5 23 
69 4 5 4 5 5 22 
70 4 5 4 4 4 22 
71 4 4 5 5 5 22 
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72 4 4 4 4 4 20 
73 5 4 5 4 4 23 
74 5 5 5 5 3 23 
75 4 5 5 5 5 23 
76 4 4 4 4 4 20 
77 4 4 4 4 4 20 
78 5 5 4 4 4 23 
79 4 5 5 5 5 22 
80 5 5 5 3 4 24 
81 4 4 5 5 5 22 
82 5 4 4 4 4 22 
83 4 5 5 5 4 23 
84 4 4 4 5 4 20 
85 4 4 4 4 4 21 
86 5 5 4 5 3 21 
87 4 4 5 4 4 21 
88 4 5 4 4 4 21 
89 3 4 3 4 4 19 
90 4 4 5 5 4 21 
91 4 4 5 4 4 21 
92 5 5 4 4 4 22 
93 2 3 4 4 3 16 
94 4 4 4 4 5 21 
95 5 4 4 4 4 21 
96 5 5 4 4 4 22 
97 4 4 4 4 4 21 
98 5 5 5 5 5 20 
 
2. (X2) Lokasi  
 X2 LOKASI  
Responden  X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 Total  
1 5 5 4 4 4 4 4 30 
2 3 4 3 3 4 3 3 23 
3 3 4 4 4 4 4 3 26 
4 2 2 2 2 2 2 3 15 
5 4 4 4 4 4 4 4 28 
6 4 4 5 5 4 5 3 30 
7 4 4 2 2 4 2 3 21 
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8 4 3 3 3 3 3 3 22 
9 4 4 4 4 4 4 4 28 
10 4 4 4 4 4 4 4 28 
11 5 5 5 5 5 5 5 35 
12 4 4 4 4 4 4 3 27 
13 3 4 3 3 4 3 4 24 
14 5 5 5 5 5 5 5 35 
15 4 4 5 4 4 5 4 30 
16 5 5 5 5 5 5 4 34 
17 3 4 4 4 3 3 3 24 
18 4 4 4 4 4 4 4 28 
19 3 4 4 5 4 4 3 27 
20 5 5 5 5 5 5 5 35 
21 3 5 5 5 4 4 5 31 
22 2 4 3 5 4 4 4 26 
23 4 4 4 4 4 4 4 28 
24 3 5 5 5 4 5 4 31 
25 5 5 5 5 5 5 5 35 
26 5 5 5 5 5 5 5 35 
27 3 3 3 4 4 4 3 24 
28 2 4 2 4 4 5 2 23 
29 3 5 4 4 5 5 2 28 
30 4 5 4 4 4 4 2 27 
31 3 4 3 4 4 2 3 23 
32 4 4 4 3 4 3 4 26 
33 3 4 3 4 4 4 4 26 
34 4 4 4 4 4 5 4 29 
35 3 3 2 4 4 4 2 22 
36 2 5 1 4 4 4 2 22 
37 5 5 4 4 4 4 5 31 
38 4 4 4 4 4 4 4 28 
39 3 5 4 5 3 5 3 28 
40 4 5 5 5 5 5 4 33 
41 2 4 4 3 4 3 2 22 
42 3 3 3 3 3 3 3 21 
43 4 4 4 4 4 4 4 28 
44 1 5 5 5 5 5 5 31 
45 5 5 5 5 5 5 5 35 
46 2 5 5 5 5 5 5 32 
98 
 
 
47 3 4 4 3 2 4 3 23 
48 3 3 3 3 3 4 3 22 
49 3 4 4 4 4 4 4 27 
50 4 4 4 4 4 4 4 28 
51 3 3 3 3 3 4 3 22 
52 4 4 4 4 4 4 4 28 
53 2 5 5 5 5 5 5 32 
54 1 5 4 5 4 5 4 28 
55 5 5 4 5 4 5 4 32 
56 3 5 5 5 4 5 3 30 
57 2 4 4 4 4 4 4 26 
58 4 4 3 4 4 4 4 27 
59 3 4 4 3 4 4 4 26 
60 4 4 4 4 4 4 4 28 
61 4 4 3 4 4 4 4 27 
62 2 4 4 4 4 4 4 26 
63 4 4 5 4 4 5 4 30 
64 3 3 3 4 2 4 3 22 
65 2 5 3 5 5 4 3 27 
66 2 3 3 3 2 3 2 18 
67 2 3 2 3 2 3 2 17 
68 2 2 1 2 1 1 2 11 
69 3 5 3 5 5 5 3 29 
70 3 5 4 4 4 4 3 27 
71 3 4 4 4 4 4 3 26 
72 3 3 2 4 3 4 3 22 
73 3 4 2 4 4 5 3 25 
74 3 4 3 3 4 4 3 24 
75 3 3 3 3 3 3 3 21 
76 3 4 4 4 4 4 4 27 
77 3 4 4 4 4 4 4 27 
78 3 3 3 3 3 3 3 21 
79 3 3 3 3 3 3 3 21 
80 3 3 3 3 3 3 3 21 
81 4 4 5 5 5 5 3 31 
82 5 4 4 4 4 3 3 27 
83 4 5 5 5 4 4 4 31 
84 4 4 4 5 4 5 4 30 
85 4 4 4 4 4 4 4 28 
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86 5 5 4 5 3 4 4 30 
87 4 4 5 4 4 4 4 29 
88 4 5 4 4 4 4 4 29 
89 5 5 5 5 4 4 4 32 
90 4 4 5 5 4 4 5 31 
91 4 4 5 4 4 4 3 28 
92 5 5 4 4 4 4 4 30 
93 3 3 4 4 3 4 4 25 
94 4 4 4 4 5 4 4 29 
95 5 4 4 4 4 4 3 28 
96 5 5 4 4 4 4 4 30 
97 5 4 5 5 5 5 4 33 
98 5 5 5 5 5 5 5 35 
 
3. (X3) Prosedur Pencairan Pinjaman 
 X3 PROSEDUR 
Responden  X3.1 X3.2 X3.3 Total  
1 5 5 5 13 
2 3 4 3 10 
3 3 4 4 11 
4 2 2 2 7 
5 4 4 4 11 
6 4 4 5 12 
7 4 4 2 9 
8 4 3 3 9 
9 4 4 4 11 
10 4 4 4 11 
11 5 5 5 13 
12 4 4 4 11 
13 3 4 3 10 
14 5 5 5 13 
15 4 4 5 12 
16 5 5 5 13 
17 4 3 3 9 
18 4 4 4 11 
19 5 4 4 11 
20 5 5 5 13 
21 5 4 4 11 
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22 5 4 4 11 
23 4 5 4 12 
24 5 4 5 12 
25 5 5 5 13 
26 5 5 5 13 
27 3 4 3 10 
28 4 4 2 9 
29 3 5 3 11 
30 3 5 2 10 
31 3 3 3 9 
32 4 4 3 10 
33 3 3 4 10 
34 4 4 4 11 
35 5 4 4 11 
36 5 4 4 11 
37 5 4 5 12 
38 5 4 4 11 
39 5 5 5 13 
40 4 5 5 13 
41 5 5 5 13 
42 4 3 4 10 
43 5 5 5 13 
44 5 5 5 13 
45 5 5 5 13 
46 5 5 4 12 
47 5 3 5 11 
48 4 2 5 10 
49 5 4 4 11 
50 4 4 4 11 
51 4 3 4 10 
52 3 4 3 10 
53 5 5 5 13 
54 5 5 5 13 
55 5 5 5 13 
56 5 5 5 13 
57 5 5 5 13 
58 4 4 4 11 
59 3 4 4 11 
60 4 4 4 11 
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61 4 4 3 10 
62 2 4 4 11 
63 4 4 5 12 
64 3 3 3 9 
65 2 5 3 11 
66 2 3 3 9 
67 2 3 2 8 
68 2 2 1 6 
69 3 5 3 11 
70 3 5 4 12 
71 4 4 4 11 
72 4 3 4 10 
73 4 4 5 12 
74 3 4 4 11 
75 3 3 3 9 
76 4 4 4 11 
77 4 4 4 11 
78 3 3 3 9 
79 3 3 3 9 
80 3 3 3 9 
81 5 4 5 12 
82 3 4 3 10 
83 4 4 4 11 
84 4 5 4 12 
85 4 4 4 11 
86 4 4 4 11 
87 4 4 4 11 
88 3 4 4 11 
89 4 4 4 11 
90 4 4 5 12 
91 3 4 3 10 
92 3 4 4 11 
93 4 4 4 11 
94 3 4 4 11 
95 2 2 2 7 
96 3 3 2 8 
97 2 2 2 7 
98 2 2 2 7 
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4. (Y) Keputusan Memilih Produk Gadai (Rahn) 
 Y KEPUTUSAN MEMILIH PRODUK GADAI (RAHN) 
Responden  Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Total  
1 5 5 5 5 5 5 5 35 
2 3 4 3 3 4 3 3 23 
3 3 4 4 3 4 4 3 25 
4 2 2 2 2 2 2 3 15 
5 4 4 4 4 4 4 4 28 
6 4 4 5 4 4 5 3 29 
7 4 4 2 4 4 2 3 23 
8 4 3 3 4 3 3 3 23 
9 4 4 4 4 4 4 4 28 
10 4 4 4 4 4 4 5 29 
11 5 5 5 5 5 5 4 34 
12 4 4 4 4 4 4 3 27 
13 3 4 3 3 4 3 3 23 
14 5 5 5 5 5 5 5 35 
15 5 4 5 5 4 4 4 31 
16 4 4 4 4 5 5 4 30 
17 4 4 3 3 2 3 3 22 
18 4 5 5 5 3 4 5 31 
19 5 5 4 5 4 4 4 31 
20 5 5 5 5 5 5 5 35 
21 5 5 5 3 3 5 5 31 
22 4 5 4 4 3 5 4 29 
23 4 5 5 4 4 5 4 31 
24 4 5 5 5 5 4 5 33 
25 5 5 5 5 5 5 5 35 
26 5 5 5 5 5 5 5 35 
27 5 4 4 4 3 4 3 27 
28 4 5 5 4 4 4 2 28 
29 4 5 5 4 3 5 3 29 
30 4 5 5 5 3 5 2 29 
31 5 4 4 5 3 3 3 27 
32 4 4 4 4 4 4 3 27 
33 4 4 4 4 3 3 4 26 
34 5 4 4 4 4 4 4 29 
35 4 5 4 4 2 3 3 25 
36 5 5 4 4 2 3 2 25 
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37 5 5 4 5 3 4 5 31 
38 5 5 4 4 4 4 4 30 
39 5 5 5 5 2 4 3 29 
40 5 4 5 5 4 5 4 32 
41 5 5 5 5 2 3 2 27 
42 4 4 3 4 3 3 3 24 
43 5 5 5 5 4 5 4 33 
44 5 5 5 5 5 5 5 35 
45 5 5 5 5 5 5 5 35 
46 5 5 5 4 5 5 5 34 
47 5 5 5 5 3 3 3 29 
48 4 5 4 4 3 3 3 26 
49 4 5 5 4 4 4 4 30 
50 4 4 4 4 4 4 4 28 
51 4 4 4 4 3 3 3 25 
52 4 4 4 4 4 4 4 28 
53 5 5 5 5 5 5 5 35 
54 5 5 4 5 4 4 4 31 
55 5 5 5 5 5 5 4 34 
56 5 5 4 5 3 4 3 29 
57 5 5 5 4 4 4 4 31 
58 4 4 4 4 3 4 4 27 
59 4 4 4 4 3 4 4 27 
60 5 4 4 4 4 5 4 30 
61 5 4 4 4 4 3 4 28 
62 5 4 4 4 4 4 4 29 
63 5 5 4 5 5 4 4 32 
64 4 4 4 4 4 4 4 28 
65 4 5 5 4 4 5 4 31 
66 4 5 5 5 3 5 3 30 
67 4 5 5 5 4 4 2 29 
68 5 5 5 4 3 4 3 29 
69 4 4 4 4 4 4 4 28 
70 4 4 4 4 3 4 3 26 
71 4 4 4 4 4 4 4 28 
72 5 4 5 4 5 4 5 32 
73 4 4 4 4 3 3 3 25 
74 4 5 5 4 3 4 3 28 
75 5 5 4 3 3 3 3 26 
104 
 
 
76 4 4 4 3 3 4 3 25 
77 4 4 4 4 4 4 4 28 
78 3 3 3 3 3 3 3 21 
79 3 3 3 3 3 3 3 21 
80 3 3 3 3 3 3 3 21 
81 5 4 5 5 4 5 5 33 
82 3 4 3 3 4 3 3 23 
83 4 4 4 4 4 4 4 28 
84 4 5 4 4 5 4 4 30 
85 4 4 4 4 4 4 4 28 
86 4 4 4 4 4 4 4 28 
87 4 4 4 4 4 4 4 28 
88 3 4 4 3 4 4 4 26 
89 4 4 4 4 4 4 4 28 
90 4 4 5 4 4 5 5 31 
91 3 4 3 3 4 3 3 23 
92 3 4 4 3 4 4 4 26 
93 4 4 4 4 4 4 4 28 
94 3 4 4 3 4 4 4 26 
95 5 4 5 5 4 4 5 32 
96 3 3 4 4 3 4 3 24 
97 3 4 4 3 3 4 4 25 
98 4 4 4 4 4 4 4 28 
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Lampiran 4 
Output SPSS Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
1. Promosi 
        PROMOSI 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
x1.1 38.1020 18.711 .564 .793 
x1.2 38.0918 17.342 .771 .762 
x1.3 38.0918 17.672 .748 .768 
x1.4 38.1531 17.822 .708 .773 
x1.5 38.1939 18.034 .670 .778 
Promosi 21.2041 6.515 .926 .833 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.833 5 
 
2. Lokasi  
LOKASI 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
x2.1 50.7551 72.847 .523 .770 
x2.2 50.1327 72.508 .776 .761 
x2.3 50.4286 69.010 .810 .747 
x2.4 50.1939 71.663 .805 .757 
x2.5 50.3469 72.002 .772 .759 
x2.6 50.2143 71.985 .749 .760 
x2.7 50.6531 72.167 .707 .762 
Lokasi 27.1327 20.714 1.000 .883 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.883 7 
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3. Prosedur Pencairan Pinjaman  
PROSEDUR PENCAIRAN PINJAMAN 
Item-Total Statistics 
 Scale 
Mean if 
Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if 
Item 
Deleted 
x3.1 18.6939 10.173 .750 .886 
x3.2 18.5816 10.844 .752 .894 
x3.3 18.6939 9.555 .853 .853 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman 
11.7143 5.711 .965 .838 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.838 3 
 
 
4. Keputusan Memilih Produk Gadai (Rahn) 
KEPUTUSAN MEMILIH PRODUK 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
y1 52.5714 49.464 .700 .754 
y2 52.4490 50.786 .647 .762 
y3 52.5714 48.598 .793 .746 
y4 52.6837 49.311 .727 .752 
y5 53.0510 49.698 .585 .759 
y6 52.7959 48.412 .771 .746 
y7 53.0510 49.307 .610 .756 
Keputusan 
memilih produk 
28.3980 14.242 1.000 .858 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
.858 7 
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Lampiran 5  
Output SPSS Uji Asumsi Klasik  
 
1. Uji Normalitas  
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 98 
Normal Parameters
a,b
 
Mean .0000000 
Std. Deviation 2.62444721 
Most Extreme Differences 
Absolute .048 
Positive .048 
Negative -.034 
Kolmogorov-Smirnov Z .475 
Asymp. Sig. (2-tailed) .978 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
 
 
 
 
Dependent Variabel: Keputusan memilih produk 
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2. Uji Multikolinieritas  
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 
3.871 2.90
2 
 1.334 .186   
Promosi .348 .124 .207 2.792 .006 .933 1.072 
Lokasi .277 .076 .334 3.638 .000 .612 1.635 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman 
.891 .215 .377 4.146 .000 .624 1.604 
a. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
 
3. Uji Hetersoskedastisitas  
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 2.298 2.151  1.069 .288 
Promosi .032 .092 .037 .351 .726 
Lokasi -.037 .056 -.086 -.659 .511 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman 
-.121 .159 -.098 -.762 .448 
a. Dependent Variable: abs_ut 
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Lampiran 6  
Output SPSS Uji Ketepatan Model  
 
1. Uji F   
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 
713.370 3 237.790 33.45
6 
.000
b
 
Residual 668.109 94 7.108   
Total 1381.480 97    
a. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
b. Predictors: (Constant), Prosedur Pencairan Pinjaman, Promosi, Lokasi 
 
 
2. Koefisien Determinasi (R2) 
Model Summary
b
 
Model R R 
Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .719
a
 .516 .501 2.66600 
a. Predictors: (Constant), Prosedur Pencairan Pinjaman, Promosi, Lokasi 
b. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
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Lampiran 7  
Output SPSS Regresi Linier Berganda  
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 
3.871 2.90
2 
 1.334 .186   
Promosi .348 .124 .207 2.792 .006 .933 1.072 
Lokasi .277 .076 .334 3.638 .000 .612 1.635 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman 
.891 .215 .377 4.146 .000 .624 1.604 
a. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
 
 
Model Summary
b
 
Model R R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
Durbin-
Watson 
1 .719
a
 .516 .501 2.66600 1.648 
a. Predictors: (Constant), Prosedur Pencairan Pinjaman, Promosi, Lokasi 
b. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
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Lampiran 8  
Output SPSS Uji Hipotesis (Uji t)  
 
                                                                                Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 3.871 2.902  1.334 .186 
Promosi .348 .124 .207 2.792 .006 
Lokasi .277 .076 .334 3.638 .000 
Prosedur Pencairan 
Pinjaman 
.891 .215 .377 4.146 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan memilih produk 
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Lampiran 9  
Daftar Riwayat Penulis  
 
DAFTAR RIWAYAT PENULIS 
 
 
Nama       : Fadhilah Uli Nuha  
Jenis Kelamin      : Perempuan 
 Tempat, Tanggal Lahir  : Sukoharjo, 23 Juni 1996  
Agama       : Islam  
Alamat rumah      : Babadan, Rt 01/03, Madegondo, Grogol, Sukoharjo  
No. Telepon      : 085728228211  
Email        : fadhilahulin@gmail.com 
Pendidikan Formal      : SDIP Al-Madinah  
             SMP Al-Islam 1 Surakarta  
              SMAN 7 Semarang  
Pengalaman Organisasi  : Wakil Ketua Rohis SMA 
 
 Demikian daftar riwayat hidup ini dibuat dengan sebenarnya untuk dapat 
digunakan sebagaimana perlunya.  
 
Surakarta, 23 Juli 2018  
       Penulis     
 
 
Fadhilah Uli Nuha   
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Lampiran 10  
Surat Penerimaan Ijin Penelitian  
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Lampiran 11  
Dokumentasi 
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Lampiran 12  
Jadwal penelitian 
 
No Bulan 
Kegiatan 
Oktober November Desember januari Februari Maret April Mei Juni Juli agustus 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Pengajuan 
Judul 
                                              
2 Penyelesaia
n Proposal 
                                             
3 Bimbingan 
Proposal 
                                                 
4 Seminar 
Proposal 
                                             
5 Revisi 
Proposal 
                                             
6 Pengumpul
an Proposal 
                                             
7 Pengolahan 
Data 
                                                
8 Bimbingan 
Hasil 
Pengolahan 
                                             
ii 
 
ii 
 
 
Data 
9 Munaqosah                                             
10 Revisi 
Skripsi 
                                            
